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Resume 
Este trabalho visa apresentar e explicitar as bases estruturais de urn 
processo de Compras junto a fornecedores de polipropileno para uma 
empresa fornecedora automotiva que produz compostos plasticos 
estruturais, contextualizando o processo de aquisi~ao, negocia~ao e 
desenvolvimento de fornecedores. A compra de polipropileno possui 
particularidades relacionadas a prospec~ao e industrializa~ao de produtos 
de origem fossil, de forma que a conjectura economica tern direta e 
expressiva influemcia, sobretudo no Brasil, pais emergente que se ve diante 
da fusao das duas maiores companhias do setor. Soma-se a este fato a 
recupera~ao expressiva dos niveis de produ~ao ap6s a crise economica de 
2008, em urn cenario onde as maiores economias mundiais detem o controle 
dos pre~os dos produtos derivados de petr61eo. Dentro da estrutura do 
trabalho, ha a busca pelos detalhes essenciais da composi~ao da principal 
linha de produtos da Aksys do Brasil do Brasil, de forma que se tome clara 
a importfmcia do polipropileno na lista de materiais. A partir deste destaque, 
surge a conexao do polipropileno com o petr61eo, explicitando a cadeia dos 
derivados de petr61eo suas demandas e restri~oes. Nesta situa~ao de 
oligop61io, dependencia de fornecedor e mercado com politica de pre~os 
crescentes, evidencia-se a necessidade de uma gestao assertiva do 
processo de compras, passando pela negocia~ao e desenvolvimento de 
fornecedores. Desta forma a abordagem dada ao tema analisa os aspectos 
conjecturais, as teorias defendidas, propondo o confronto com a realidade 
da companhia, de forma que possa definir estrategias inovadoras que se 
mostrem coerentes com o processo certificado da cadeia automotiva e 
alinhado com os prop6sitos comuns e principios de gestao da qualidade 
ISOTS. 
Palavras-chave: desenvolvimento, fornecedores, polipropileno. 
Objetivo 
0 principal objetivo deste trabalho em primeira instancia e identificar na Aksys do 
Brasil, simplesmente denominada Aksys; os pontes criticos relacionados aos 
problemas de abastecimento de materias primas, especificamente falando do 
Polipropileno Homopolimero de alta fluidez. Este subproduto do petr61eo, 
classificado como principal materia prima, cuja func;ao de compra, negociac;ao e 
regularidade de abastecimento tern sido comprometidas por competic;ao 
imperfeita e restric;oes de mercado mundial. Adicionalmente a este problema, o 
fato e que a Aksys e uma empresa certificada pela norma de qualidade 
automotiva; ISO TS 16949, cuja sistematica de fornecimento para a industria 
automotiva, requer a irrestrita aplicac;ao e aceitac;ao das regras do sistema Just-
in-time; com janela de entrega e quantidade pre-definidos pela montadora. A 
segunda instancia deste trabalho e composta pela definic;ao de ac;oes pontuais no 
desenvolvimento de fornecedores de polipropileno, readequac;ao de processes e 
formac;ao de alternativas, as quais possam promover a perfeita regularidade de 
abastecimento com elevac;ao dos niveis de desempenho e reduc;ao de custo. 
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1.0 lntrodu9ao 
0 enfoque deste trabalho esta no conhecimento e conceitua9ao das teorias e 
tendencias dos processes e aquisi9ao de materiais, cujos principios sao 
estruturados pelo desenvolvimento de alternativas de fornecimento, negocia9ao 
em diversos contextos e posicionamento estrategico junto ao mercado. Para tanto 
a abordagem deste trabalho sera em Compras, negocia9ao e desenvolvimento de 
fornecedores, cujos processes sao a base de uma cadeia de suprimentos, pois 
comunicam aos fornecedores os objetivos da companhia, buscando estabelecer 
uma rela9ao s61ida, de mutua e constante atribui9ao de valor as opera9oes cada 
vez mais essenciais e estrategicas. 
• No Primeiro Capitulo, sera apresentado o tema escolhido. 
• No segundo capitulo estao descritos os principais produtos fabricados pela 
Aksys para a industria automotiva e a rela9ao destes produtos com o 
polipropileno. 
• No terceiro capitulo sao abordados a origem e os conceitos de Polimeros 
plasticos como o Polipropileno e a rela9ao destes materiais com o petr61eo. 
• No quarto capitulo e apresentada a historia e conceitos relacionados a 
fun9ao, processes em compras de materiais. 
• No quinto capitulo e apresentada a importancia de Compras e as 
tendencias atuais. 
• No sexto capitulo vemos conceitos de Negocia9ao em Compras. 
• No setimo capitulo sao descritas as particularidades e conceitua9ao geral 
de desenvolvimento de Fornecedores. 
• No oitavo capitulo a abordagem e especificamente no processo de 
desenvolvimento de fornecedores dentro da Aksys do Brasil. 
• N·o capitulo Nove e abordado o processo de Compra e negocia9ao dentro 
da Aksys do Brasil. 
• No decimo capitulo sao apresentadas as sugestoes de melhoria no 
desenvolvimento de fornecedores de polipropileno dentro do contesto em 
que a Aksys de encontra. 
• No decimo primeiro ultimo capitulo sao feitas as considera9oes finais. 
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2.0 Os principais produtos da Aksys do Brasil. 
A Aksys do Brasil, atuando na fabrica<;ao de pe<;as estruturais plasticas, 
refor<;adas com fibra de vidro, em sua unidade de Sao Jose dos Pinhais/PR, 
desde 1999. A Aksys Gmbh tem sua sede em Worms no Sudoeste da Alemanha, 
no estado da Remania-Piatinado. A Aksys foi trazida para o Brasil, para atender 
as demandas de pe<;as estruturais para o parque industrial automotive que se 
instalou no Parana no final dos anos 90. 
Aksys e um fornecedor de aplica<;oes complexas de plastico na area de 
estruturas de vefculos com objetivo de reduzir peso e prover integra<;ao funcional. 
A Aksys e classificada como empresa de 3° Gera<;ao na cadeia de polimeros, 
sendo que as pe<;as estruturais fabricados pela Aksys sao compostas pela 
mistura de Polipropileno, Fibra de Vidro e Aditivos em propor<;oes especfficas, 
cujo produto final e o GLF ® (Glass Long Fiber). A fusao dos componentes se da 
pelo processo de extrusao, criando uma manta pre-aquecida, que posteriormente 
obtem a forma atraves da prensagem em molde refrigerado. 
2.1 GLF (Glass Long Fiber) 
0 foco especffico do Composto de GLF e a resistencia mecanica em 
detrimento ao acabamento. Desta forma, ap6s a obten<;ao de formate e 
acabamento, ocorre a aplica<;ao de refor<;o de a<;o em chapa de a<;o ASTM A335 
P22. A fusao do plastico e do a<;o e feita atraves da aplica<;ao de adesivos 
especiais com cura de 6 (seis) horas. 
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2.2 SMC (Sheet Molding Compound). 
Alem do GLF a Aksys produz partes de veiculos e produtos diversos 
originarios do processo de SMC (Sheet Molding Compound). 0 SMC e uma 
manta maleavel espessada e reforc;ada com Fibra de Vidro, cuja formulac;ao se 
deriva resina poliester insaturada, fibras de vidro picadas, cargas minerais, 
espessantes, desmoldantes, pigmentos e aditivos. As aplicac;oes do SMC sao 
inumeras, porem a maior restric;ao se encontra na destinac;ao de residues, de 
forma a se contrapor como opc;ao ecol6gica. 
0 SMC e urn processo que demanda urn maior planejamento, pais a manta 
e urn componente importado cuja vida util e de ate 90 dias (em container 
refrigerado), com transit time de importac;ao de 60 (sessenta) dias. Mesmo assim 
o SMC nao sera abordado neste trabalho, pais o SMC atualmente nao tern 
impacto significative nos processes de fornecimento da Aksys. 
Com esta linha de produtos a Aksys tern como produto principal o 
polipropileno, sendo este a materia prima com maior volume dentro da lista de 
materiais. Alem disto, os outros componentes que representam parte significativa 
no restante da lista, tais como aditivos, e cargas minerais, tambem usam urn 
percentual desta materia prima em sua formulac;ao. 
Figura 1 - Composic;ao de urn item de grande demanda 
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Na figura 1 acima podemos notar o percentual de Polipropileno usado em 
urn dos principais produtos vendidos no mercado interno e externo. E conveniente 
observar que a figura1 faz menc;ao a polimeros cujo percentual total e proximo de 
80% do custo do produto. 
3.0 Polimeros plasticos e a relac;ao entre Polipropileno e o petr61eo. 
3.1 lntroduc;ao 
As primeiras aplicac;oes de polimeros utilizados pelo homem foram 
registradas em 1000 A.C. Ap6s a revoluc;ao industrial, o seculo XX foi marcado 
pela substituic;ao de materiais naturais, como madeira e marfim pelo baquelite. 
Nos anos 20 ocorrem descobertas de sfnteses de polimeros que se tornariam 
essenciais ap6s a Segunda Guerra Mundial, onde avanc;os tecnol6gicos 
buscavam suprir a escassez de materias. 
No Brasil a industria petroqufmica no Brasil se consolidou na decada de 70 com a 
construc;ao de tres p61os petroqufmicos: no Rio Grande do Sui, Bahia e em Sao 
Paulo. 
As industrias de polfmeros se subdividem em tres segmentos: Primeira 
Gerac;ao que esta relacionada a captac;ao de materia prima para polimerizac;ao; 
Segunda Gerac;ao, que e onde e feita a produc;ao dos polfmeros. 
Geralmente a Primeira e Segunda Gerac;ao estao situadas em p61os 
petroqufmicos. A Terceira Gerac;ao e responsavel por promover a transformac;ao 
do material polimerizado em produtos finais para o consumo. 
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3.2 0 polipropileno 
0 polipropileno e um polfmero plastico originado a partir de uma resina 
termoplastica derivada do gas propeno, este gas por sua vez e gerado na 
produc;ao da Nafta Petroquimica que e um subproduto da refinac;ao do petr61eo 
alem do propeno, ha a produc;ao de eteno, butadieno e componentes quimicos. A 
nafta petroquimica e um lfquido incolor, com caracteristicas de destilac;ao muito 
pr6ximas da gasolina. Este derivado e utilizado como materia-prima por tres 
Centrais Petroquimicas existentes no Brasil, as quais atendem e regulam os 
prec;os do mercado nacional. 
0 polipropileno derivado do propeno e da nafta petroquimica possui 
diversas vantagens para aplicac;ao em diversos setores e produtos, dentre as 
principais vantagens podemos citar a resistencia mecanica e flexibilidade. 
Segundo Antunes (2007) a figura1 e a figura 2 demonstram a derivac;ao do 
polipropileno como subproduto do petr61eo 











Figura 3- Polipropileno derivado do gas natural 
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Para uma melhor compreensao das dificuldades inerentes a produc;ao e 
comercializac;ao de polfmeros plasticos, e importante ter em mente que o barril de 
petr61eo e o indicador de prec;o do polipropileno. Desta forma a produc;ao, as 
reservas e o refine de petr61eo brute influenciam o comportamento dos 
subprodutos como o polipropileno. 
3.3 A relac;ao do petr61eo com o polipropileno 
0 petr61eo e um recurso relativamente abundante, que necessita de 
elevados desembolso para seu estudo e extrac;ao. 0 petr61eo tern como principal 
func;ao a aplicac;ao como fonte de energia e tambem serve como base para 
fabricac;ao de uma vasta gama de produtos entre estes estao os 
polfmeros plasticos. 
Segundo Schutte (2004 ), a industria petroquimica e um setor de grande 
investimento com prazo de maturac;ao Iongo, marcado por processes de produc;ao 
altamente integrados e demandantes de intensa tecnologia e monitoramento 
ambiental. Ainda dentro desta definic;ao Schutte (2004) menciona que a industria 
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petroqufmica atua em uma estrutura industrial de oligopolio, com massiva 
internacionalizagao e concentragao geografica em numero relativamente pequeno 
de locais. 
Atualmente a maior reserva de petroleo no mundo se encontram no Oriente 
Media, perfazendo urn total superior a 50°/o de todas as reservas mundiais. 
Figura 4 - Reservas mundiais de petr61eo por regioes geograficas em 2009 (bilhoes de 
barris) 
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Fonte: PETROBRAS, Plano estrategico Petrobras 2015 
Alem de possuir as maiores reservas, o Oriente Media ainda se posiciona a 
frente dos outros grupos par possuir a maior produgao de petroleo/dia, possui as 
maiores reservas e maiores nfveis de produgao, a necessidade de consumo e a 
2° menor entre as regioes produtoras mundiais. Podemos citar tambem a posigao 
intermediaria entre as capacidades de refino, fortalecendo a ideia de forte 
tendencia de grande exportador com solidas reservas. 
Segundo o Planejamento estrategico da Petrobras para ate 2015, podemos 
observar que de 2000 a 2009 ocorreu acentuada aumento na concentragao de 
reservas mundiais de petroleo. A capacidade de refino e a produgao Mundial tern 
aumentado em escala muito proxima, porem ainda menor que a crescimento do 
consumo conforme figura 5, e a figura 6, mostre que o consumo dividido pelo 
consumo gera urn fndice de atendimento proximo, porem descendente e 
deficitario. 
Figura 5- Grafico consolidado de oferta e demanda de petrol eo 2001 a 2009 
o Produc;ao mundial em relac;ao a 2000 
Consumo mundial em relac;ao a 2000 
20,53% 20,59% 
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Fonte: Petrobras: Plano estrategico Petrobras 2015; tabelas 1.1 a 1.4 
Figura 6- indice de Atendimento do Consumo pela produgao% 
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Fonte: Petrobras: Plano estrategico Petrobras 2015; tabelas 1.1 e 1.3 




Schutte (2004) exp6e a alta dependencia de materias primas especificas e 
os processos de produc;ao altamente integrados ao Iongo da cadeia, de forma que 
a rigidez dos coeficientes de insumo-produto na obtenc;ao simultanea gera 
economias de aglomerac;ao e custos compartilhados. 
0 Polipropileno tern seu prec;o e oferta regulados par estas conjecturas, 
locais e mundiais do petr61eo. Historicamente, podemos analisar o periodo de 
2009 a 2010 os niveis de produc;ao e refino do petr61eo apresentavam 
recuperac;ao do prec;o do barril de petr61eo ap6s a crise de 2008. Com a recessao 
americana no inicio de 2009 o consumo par combustiveis teve queda e houve 
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fechamento de diversas usinas de refinamento de forma que durante a Recessao 
Americana houve escassez de subprodutos, contrariando a tendencia seria de 
grande oferta mundial. 
Num cenario global dos derivados de petr61eo a formagao de pregos 
geralmente esta relacionada ao prego corrente da materia prima e de outro lado a 
utilizagao da capacidade instalada, nos periodos de baixa as empresas adotam 
politicas agressivas de exportagao, porem no Brasil existe urn deficit de 
polipropileno ocasionado pela falta de politicas industriais adequadas ao mercado 
de polimeros. 
No Brasil, o mercado do propene que deriva do Nafta esta diretamente 
relacionado a demanda par polipropileno aplicado em larga escala no setor 
industrial, porem somente ap6s descoberta do pre-sal agoes coordenadas 
consistentesforam desenhadas para aparelhar a industria brasileira de polimeros 
e subprodutos do petr61eo. A tecnologia aplicada nas industrias produtoras de 
polipropileno e urn indicador de forte industrializagao e tern correlagao com os 
projetos de crescimento economico de urn pais, porem o Brasil neste momenta 
conta com urn parque industrial defasado com maquinario sucateado com alto 
custo de habilitagao. Somam-se ainda as politicas tributarias mal dimensionadas 
e fraca profissionalizagao. 
Nos EUA a taxa de consume de plasticos esta proxrma de 100 
Kilos/habitantes, na Franga esta em 60 kg/habitante, enquanto que no Brasil 
temos indices pr6ximos de apenas 20 Kg/habitante, ficando ainda atras de 
economias como a Argentina. 
Na figura 7 observamos que em 2000 a 2009 houve aumento nao suficientemente 
significative segundo as previsoes de consume .e de forma agravada, houve 
acentuada queda de 17,5% na produgao de Nafta. 
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Figura 7- Produ9ao de derivados de petr61eo energeticos e nao-energeticos- 2000-2009 
Nao-energeticos = Energeticos Nafta6 
19,1% 
13,4% 14,7% 
7~~:::z::::5:;::,8:::::%zo ~==6=:,~ E ~·. 
-13,6% - 12~ 1% -14,1% 
-16,5% -17,5% 
-20,1% 
Fonte: Petrobras: Plano estrategico Petrobras 2015; tabelas 2.3.2 
Especificamente falando a respeito do comportamento dos prec;os do 
polipropileno em relac;ao ao prec;o do barril de petr61eo a figura 8 mostra a curva 
de prec;o registrada para uma especificac;ao de polipropileno comprada pela 
Aksys de fevereiro de 2009 a Junho de 2010. 
Figura 8- Varia9ao de pre9o do barril de petr61eo em rela9ao ao polipropileno 2009-2010 
EJ 1. VARIA<;AO PRE<;O PETROLEO EJ 2. VARIA<;AO PRE<;O POLIPROPILENO 
FEV 09 MAR 09 ABR 09 JUN 09 JUL 09 AGO 09 SET 09 OUT 09 NOV 09 DEZ 09 JAN 10 FEV 10 MAR 10 ABR 10 MAllO JUN 10 
Fonte: 1. OPEC Monthly Oil Market Report; 2. Pre9os Braskem para Aksys do Brasil 
4.0 Compras de materiais; func;ao, processos. 
Segundo MONCZKA eta/., (2009) a hist6ria de Compras e composto de alguns 
observadores encontraram evidencias da importancia do processo de Compras 
no livro de Charles Rabbage em 1832. Com conteudo direcionado a economia, 
11 
maquinas e fabricantes em 1832 este livre referenciou a importancia da func;ao de 
Compras e fez relates a respeito do "materials man" que se encarrega de diversas 
func;oes, dentre elas; as aquisic;oes, o recebimento e a distribuic;ao das 
necessidades geradas. 
4.1 Periodo 1 - Os primeiros anos (1850 a 1900); 
0 crescimento da economia americana, impulsionado pela expansao de 
ferrovias concedeu aos agentes de compras privih§gios e importancia nas 
organizac;oes e marcou o surgimento do Departamento de Compras com 
hierarquia propria e a concepc;ao do 1 o livro que tratava unicamente desta 
disciplina; "The Handling of Railway Suppliers - Their Purchase and Disposition -
1887". 0 livre foi escrito pelo controlador da Chicago and Northwestern Railroad; 
e abordava temas ate hoje atuais e destacava a falta de criterios na contratac;ao 
de pessoas para a fun<;ao de Compras. 
4.2 Periodo 2 - 0 crescimento dos fundamentos de Compras (1900 a 1939); 
0 2° grande periodo dos fundamentos de compras de seu na primeira 
metade do seculo 20, entre os anos de 1900 a 1939. Com a crescente demanda 
de artigos industrias as publicac;oes de engenharia da epoca, destacavam a 
necessidade de equipes de compras qualificadas e especialmente habilitadas em 
desenvolvimento de especificac;oes de materiais. Nestes anos houve a difusao de 
procedimentos e principios de compras. Na primeira guerra mundial, o processo 
de Compras recebeu destaque devido a necessidade de comprar materias primas 
belicas, versus a necessidade de adquirir produtos elaborados e semi-elaborados. 
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4.3 Periodo 3- Os anos de Guerra (1940 a 1946); 
A segunda guerra mundial deu inicio ao terceiro periodo dos Fundamentos 
de Compras. 0 interesse na gestao de Compras foi alavancado pela enfase na 
tratativa da escassez. De 1933 para 1946 o n° de escolas especializadas em 
Compras passou de 9 (nove) para 46 (quarenta e seis) escolas e National 
Association of Purchasing aumentou significativamente seu numero de membros, 
Estudos conduzidos na epoca, relatavam que 76% das requisi<;:oes feitas nao 
tinham correta especifica<;:ao de material ou marca, denotando a importancia de 
um agente de compras interno. 
4.4 Periodo 4 - Os anos Quietos (1947 a medos de 1960); 
0 Quarto periodo da historia de Compras e marcado pela queda . no 
interesse do processo ap6s a Segurida guerra mundial. Segundo as constata<;:oes 
de Jonh A. Hill as organiza<;:oes da epoca consideravam que Compras "era 
simplesmente e inevitavelmente um custo relacionado ao ato de fazer neg6cios, 
cujo trabalho ninguem mais poderia fazer". Foi uma epoca em que o crescimento 
na America do Norte e a demanda por produtos colocaram em segundo plano o a 
fun<;:ao de Compras. 
Havia uma imagem negativa ligada a fun<;:ao e relacionada ao um gargalo que 
prejudicaria a companhia se malfeito e se bem feito nao teria resultado 
significative. 
Nesta ocasiao as grandes companhias desenvolviam comites mistos 
especializados em materiais e sua obten<;:ao e Analise de Valor (VA). 0 Foco era 
atender a demanda de produtos. 
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4.5 Periodo 5 - 0 gerenciamento de Materiais (meados de 1960 ate final de 
1970); 
Trata-se do periodo que foi marcado pela assombrosa expansao dos 
E.U.A, da Russia e dos pafses asiaticos. Os conceitos norte-americanos de 
gerenciamento de materiais datavam do ano de 1800, com a expansao de 
ferrovias, mas foi neste periodo em que Compras passou a ser englobada como 
urn conceito que assim como o controle de inventarios, o recebimento e 
armazenagem, faziam parte dos princfpios de gerenciamento de materiais. 
Foram os anos em que Compras estava sob o guarda-chuva do 
Gerenciamento de Materiais. 0 destaque de Compras estava relacionado aos 
grandes ganhos obtidos atraves da contrata<;ao do menor custo e dos ganhos 
obtidos, numa rela<;ao sem fideliza<;ao, onde o fornecedor nao era vista como 
potencial parceiro e onde o foco estava no melhor pre<;o a qualquer custo. 
4.6 Perfodo 6- A era da Globaliza<;ao (fim de 1970 a 1999); 
A era da globaliza<;ao mostrou urn efeito sabre Compras nunca antes vista 
em nenhuma outra epoca. A Competi<;ao tornou-se intensa e rapida a tecnologia 
tornou o ciclo de vida dos produtos mais curta e dinamizou a cadeia de 
suprimentos. Grandes organiza<;oes passaram a expandir seus neg6cios em larga 
e diversificada escala, gerando uma necessidade de rapida resposta e identidade 
multicultural em Compras. 
Foi tambem a epoca marcada pela necessidade de coordenar Compras 
Globais, fazendo cada vez mais uso de redes corporativas e internacionaliza<;ao 
de Compras, por meio de tecnologia e da Internet. 
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4.7 Periodo 7- Gerenciamento lntegrado da Cadeia de Suprimentos (a partir de 
2000); 
Este periodo reflete a enfase do conceito da importancia do fornecedor. A 
gestae do relacionamento com fornecedores tronou-se fator de sucesso para as 
organiza<;oes e corroborou com a cria<;ao de praticas de compras que 
efetivamente buscam a manuten<;ao da parceria comercial. Se e posslvel obter 
conclusoes a respeito do panorama de Compras no seculo 21, poderlamos tirar 
tres conclusoes a respeito: 
A primeira seria que a capacidade de reinventar em Compras num cenario 
de economia global, esta relacionada a velocidade de resposta no atendimento a 
clientes cada vez mais exigentes, que estao inseridos em urn mercado de intensa 
competitividade mundial com tecnologias em constante evolu<;ao. 
A segunda conclusao seria de que a importancia geral da fun<;ao de 
Compras esta aumentando nas companhias, sobretudo nas empresas mundiais. 
A terceira conclusa e que Compras precisa estar integrada com as 
necessidades dos clientes, assim como com as opera<;oes de loglstica, marketing, 
recursos humanos, finan<;as, contabilidade e Tl, a integra<;ao levara tempo para 
ocorrer, porem sera inevitavel. 
5.0 A importancia de Compras e as tendencias atuais; 
As empresas modernas como sao conhecidas, estao inseridas em urn novo 
ambiente de competi<;ao mundial e intensa. A cada ano os niveis de desempenho 
tendem a serem melhorados, de forma que as empresa tern que melhorar seus 
processes internes, tornarem se mais enxutas e se manterem competitivas. Em 
toda a cadeia de atendimento ao cliente nao ha interesse em falar de aumentos 
de pre<;os, nao obstante eles exigem redu<;ao dos pre<;os. 
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A abundancia de novas fornecedores e versoes de produto para um novo 
produto tem condicionado os clientes a quererem mais qualidade, menores 
prazos, produtos melhor adaptados a suas necessidades em condigoes de prego 
cada vez melhores. As companhias que nao possufrem estes requisites, verao 
seus clientes saindo e procurando quem as possa oferecer (MONCZKA et a/., 
2006). 
5.1 A abordagem PLM (Product Lifecycle Management), em Compras 
Segundo os perfodos descritos por MONCZKA Et a/., (2000), foram 
necessaries 20 anos de aplicagao continua e evolugao destes conceitos, ate que 
nos anos 90 com melhorias aplicadas nos processes os gerentes comegaram a 
perceber que cada vez mais as habilidades e competencias dos fornecedores 
tinham essencialidade no atendimento das necessidades dos clientes 
Segundo Uker & Choi (2004) Esta compreensao se torna inquestionavel quando 
analisamos uma estrategia de compras pela abordagem PLM. 0 (Product 
Lifecycle Management), onde fica evidente que as competencias dos 
fornecedores tem grande importancia em uma estrategia de compra 
0 PLM e uma Estrategia cujo foco esta no gerenciamento do ciclo de vida 
do produto de forma integrar fornecedor e cliente no processo interne de 
Compras. 0 Product Lifecycle Management e uma estrategia que estabelece 
suporte a criagao colaborativa, tendo como premissa gestae compartilhada das 
informagoes para a definigao do produto e de seus processes em conjunto com o 
fornecedor tendo o cliente como foco. A busca pelo atendimento dos requisites na 
estrategia PLM permitem um maior desenvolvimento de solugoes mais assertivas 
para o cliente, contemplando a concepgao e fim da vida desfe produto. 
0 PLM inicialmente foi desenvolvido e compreendido como um conjunto de 
solugoes de softwares, mas a abordagem do PLM mostrou-se muito ale disto. 
Atraves de seu conjunto de disciplinas e praticas o PLM e essencialmente um 
novo nfvel de cultura organizacional. 
Tabela 1 - Evolu9ao do Conceito de PLM 
0 PLM e Ulm l software 
0 PLM e para as empre>Sas que gerendam 
assemb~agens de v;kios component:es 
como setor automotivo,. da eletr6nica , ou 
aeroespacial 
0 PUv1 eo trabalho dos engenheiros 
Fonte: Michel S Philippart, M.D. 
0 PlM e uma cultura de e·mpresa 
0 PlM e para todos OS sistemas de 
produ~ao de ben.s e, se, rvi .~os 
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0 PLM e p~uddiscipHnar, envolvendo tanto 
o marketing quanta as compras, tanto a 
produ ,~ao quanta a pesquisa 
Abordagem de Compras pelo PLM, durante as ultimas duas decadas, tern 
sido uma das culturas organizacionais que mais tern contribuido para que a 
fungao de Compras tenha maior visibilidade e importancia dentro das 
organizagoes. Segundo HUMPHREYS (2001) a gestao de Compras e 
relacionamento com fornecedores assumiu carater estrategico e tern sido vista 
como uma fonte de grande agregagao de valor. MENDEZ e PEARSON (1994 ), 
tambem destacam a visibilidade destes trabalhos e citam como razao o fato de 
que o processo de Compras tern exercido crescente influencia sobre o custo e a 
qualidade dos produtos oferecidos aos clientes. 
0 relacionamento com fornecedores inserido na abordagem PLM, cria elos 
profundos elos na cadeia e permite o desenho de estrategias inovadoras. Parte 
da competitividade que uma companhia pode adquirir e traduzir em beneficia par 
seus clientes esta na sua capacidade de desenvolver estrategias diferenciadas 
das alternativas e praticas conservadoras e comuns. 
Barney (1997) faz referencia a este conceito quando destaca que uma 
empresa somente consegue obter vantagem concorrencial sustentavel, quando 
esta empresa define e aplica uma estrategia de criagao de valor que nao e 
adotado ou ainda implementada pelos seus potenciais concorrentes e quando os 
mesmos nao tern competencias desenvolvidas para gerar os beneficios dessa 
estrategia. Barney tambem referencia as forgas e estrategias competitivas como 
arcabougo deste conceito. 
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Figura 9- Modelo de criagao de valor em estrategias competitivas de M.Porter. 
Fonte: Michel S Philippart, M.D. 
5.2 Par que a func;ao de Compras e importante? 
Quando a pergunta; "Porque Compras e lmportante?" e elaborada a 
resposta certamente seria embasado nos conceitos de atendimento de inumeras 
expectativas dos clientes internes e externos. Nao obstante a tudo isso o atual 
momenta Compras inegavelmente compreendera o fato de que as fornecedores e 
seus processes tern significative impacto na formac;ao de custos e adicionalmente 
a isto, as fornecedores tern grande contribuic;ao no produto final atraves de suas 
competencias e habilidade na criac;ao de produtos diferenciados. 
A base de fornecedores e importante componente da cadeia de suprimentos e 
Compras tern o papel de gerenciar esta interface com habilidades tecnicas e 
comerciais muito apuradas e cada vez mais inovadoras e bern fundamentadas 
(MONCZKA eta/., 2006).Esta e grande importancia de Compras, atuar nos mais 
importantes elos da cadeia, gerando valor, traduzindo necessidades e reduzindo 
custos 
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Com a necessidade de reduzir o tempo de ciclo de novas produtos, 
Compras tambem tern assumido papel importante em projetos de 
desenvolvimento integrado de novas produtos. Objetivando a desenvolver 
produtos de melhor qualidade, em menor tempo, e com custo competitive; a 
fum;ao de Compras apresenta as equipes multifuncionais de projeto, uma 
importante contribuic;ao em termos de experiemcia e atuac;ao junto a estas 
premissas de projeto. (MENDEZ e PEARSON, 1994) 
5.3 Tendencias em Compras 
Segundo Monczka et a/.(2006) ha uma forte tendencia de ampliac;ao das 
proporc;oes do relacionamento com fornecedores de forma que o envolvimento 
entre as partes se torne ainda mais intenso e compreende a elaborac;ao de 
estrategias integradas. 0 papel dos agentes de Compras, a multiculturalidade e 
agilidade nas respostas sao aspectos que formam tendencias, sendo que dente 
as principais tendencias podemos citar: 
a) Desenvolver e aprimorar continuamente a base de fornecedores; 
Considerando a importancia dos fornecedores nos processes de 
desenvolvimento de produtos e soluc;oes, e premissa que as soluc;oes 
apresentadas se mantenham contextualizadas e em constante evoluc;ao, 
b) Envolver o fornecedor no projeto de produtos cada vez mais cedo; 
Significa que na medida em que o relacionamento com os fornecedores 
atinge niveis adequados, e o momenta de aliar expertise interna com visao 
de idealizac;ao dos fornecedores. Gada vez em estagios mais primaries de 
forma realmente prover integrac;ao. 
c) lntegrac;ao intensa com equipes com pessoas de areas diferentes da 
empresa; 
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Esta integra<;ao reside na capacidade dos agentes de compras traduzirem 
as necessidades das partes fazendo uso de visao orientada por processos 
e forte holfstica. 
d) Processos cada vez mais dinamicos, menos operacionais e mais estrategicos; 
Os agentes de compras tern precisam estar preparados para serem 
confrontados em situa<;6es onde decis6es importantes precisam ser 
tomadas, para tanto a elabora<;ao de estrategias e fundamental, cabendo 
tambem a identifica<;ao de agrega<;ao de valor nos processos operacionais 
e) Assumir o gerenciamento estrategico de custo, com a participa<;ao dos 
fornecedores; 
Trata-se de politicas comerciais de fornecimento cada vez mais 
estruturadas. Com negocia<;6es francas e comprometimento mutuo dos 
componentes da cadeia em atender e fidelizar o cliente final com custos 
cada vez melhores 
f) Promover a integra<;ao tecnol6gica com sistemas de informa<;ao dos 
fornecedores. 
A integra<;ao tecnol6gica e uma das principais conceitos na concep<;ao de 
sistemas de gerenciamento integrado. Uma companhia pode agregar urn 
grande pool de fornecedores, contanto que a informa<;ao gerencial possa 
circular e propiciar facilidades. As companhias que domina rem esta 
interface tecnol6gica efetivamente integrando e buscando o 
comprometimento das pessoas nos resultados, estas serao as empresas 
de vanguarda 
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6.0 Negocia<;ao em Compras 
Numa empresa fornecedora automotiva os acordos de fornecimento sao 
negociados anualmente, de forma a predefinir pre<;os, prazos e quantidades para 
fornecimento pelo perfodo mfnimo de Doze meses. Nesta conven<;ao e negociada 
uma condi<;ao de pre<;o fixo pelo perfodo em que o contrato viger e cabe ao 
fornecedor administrar os custos e estabelecer a toda a cadeia a mesma 
estabilidade de pre<;os de forma a tornar o contrato viavel. No entanto numa 
empresa cuja principal materia prima e o polipropileno e considerando urn 
mercado no qual este subproduto petroqufmico tern sido produzido e 
comercializado em urn mercado de concorrencia imperfeita, num sistema 
oligopolista quem apresentado varia<;ao de pre<;o constante o metodologia de 
negocia<;ao torna-se essencial para permitir a esta empresa administrar as 
necessidade e manter a integridade dos contatos sem perdas comprometedoras. 
6.1 As Tres variaveis de uma negocia<;ao 
Segundo Martinelli e Almeida (1999) as principais variaveis envolvidas em 
uma negocia<;ao que definem o equilibria e estabilidade da posi<;ao dos atores de 
uma negocia<;ao sao: 0 tempo, a informa<;ao e o poder. 
Durantes as etapas que precedem uma negocia<;ao, o negociador que conseguir 
mobilizar estas variaveis a seu favor estara garantindo uma posi<;ao privilegiada 
para a condu<;ao da negocia<;ao a seu favor. Cabe tambem ao negociador 
entender como a outra parte interage com estas variaveis e antecipar as 
estrategias de oposi<;ao. 
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6.1.1 A informac;ao 
A informac;ao e a principal variavel da fase de preparac;ao para a 
negociac;ao. Atraves da informac;ao obtida com qualidade e precisao e posicional 
entender o contexte relacionado, possibilidades, forc;as, fraquezas, necessidades, 
anseios e urgemcias. A informac;ao deve ser tratada e refinada a fim de assegurar 
argumentac;ao consistente e projec;ao de cenarios alternatives e ate um nfvel de 
especializac;ao que assegura vantagem constante. 
6.1.2 0 tempo 
0 tempo por sua vez esta diretamente relacionado as caracterfsticas da 
situac;ao da negociac;ao. lsto significa que o tempo e fator de preparac;ao quando 
a necE)ssidade do befT1 ou servic;o e iminente. Conhecer a forma como o tempo 
interage na conduc;ao das partes em negociac;ao e fator crftico de sucesso. 0 
tempo tambem e negociavel, embora quase sempre exerc;a pressao sabre o 
processo, a melhor equac;ao esta relacionada entre demonstrar flexibilidade nos 
prazos que o negociador oposto conhece e administrar com disciplina a conduc;ao 
do processo de negociac;ao. 0 tempo tambem e ferramenta de preservac;ao para 
negociadores que precisa levar a concessao para os ultimos mementos da 
negociac;ao, pais sabem que uma das partes talvez nao precise do bem ou 
servic;o em data proxima, mas esta parte nao poderia sair da mesa sem uma 
definic;ao. 
6.1.3 0 poder 
0 poder e elemento mais complexo da negociac;ao, pais estao relacionados 
as atribuic;oes pessoais e circunstanciais. 0 poder pode variar durante um a 
negociac;ao, pais haverao diferentes poderes pessoais envolvidos e diferentes 
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empresas com poderes circunstanciais envolvidos. As tres variaveis estao 
intrinsecamente relacionadas, mas neste caso podemos notar que a informa<;ao 
tern uma rela<;ao essencial com o poder, pois para que se possam saber quais 
poderes estao a favor a informa<;ao e fundamental. Uma vez que os poderes 
envolvidos em uma negocia<;ao estao claramente definidos a prepara<;ao da 
negocia<;ao sera conduzida de forma que anular ou fortalecer poderes de acordo 
com os interesses envolvidos. 
6.2 Os tipos e negocia<;ao 
A HaNard Business Press, (2003) destaca que a negocia<;ao tern presen<;a 
constante na vida pessoal e profissional. As pessoas negociam com seus filhos, 
os profissionais negociam horizontalmente e verticalmente todo o tempo. Ainda 
que a situa<;5es sejam adversas, as tecnicas usadas e os tipos de negocia<;ao sao 
muito similares, de forma que o que muda e apenas () objetivo final. 
Segundo a HaNard Business Press (2003) os tipos de negocia<;ao 
essencialmente se dividem em duas categorias: Negocia<;ao distributiva; que e a 
negocia<;ao onde as partes promovem a busca pelo ganho em detrimento da 
satisfa<;ao da outra parte. A negocia<;ao lntegrativa e a negocia<;ao onde as duas 
partes cooperam para alcan<;ar o maximo beneficia, integrando seus interesses 
em urn acordo, gerando ganhos e nao apenas buscando ganhos. 
Uma pequena parte das negocia<;oes sao puramente integrativas, sendo 
muito dificil nos contextos de competi<;ao encontrar este tipo de negocia<;ao de 
forma fiel aos principios que a regem. As situa<;oes mais comuns sao as situa<;oes 
e que multiplas partes determinam uma negocia<;ao com ambos os tipos de 
abordagem. 
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6.2.1 Negociac;ao distributiva 
Neste tipo de negociac;ao o vendedor busca concluir a venda no prec;o mais 
lata possivel e comprador busca o menor prec;o possivel, cada moeda 
conquistada par um dos Iadas significa perda para a outra parte. 
Neste tipo de negociac;ao para de atingir o sucesso e necessaria ter em mente as 
seguintes ideias: 
a) A primeira oferta pode se tornar urn importante ponto de apoio psicol6gico 
e e determinante para a definic;ao do alcance e limites de uma negociac;ao, 
por isso e vital que se defina muito bern a primeira oferta. 
b) E importante nao divulgar qualquer informac;ao significante que possa 
esclarecer porque se objetiva fazer uma acordo. As preferencias e limites 
para negociar devem ser preservadas a fim de garantir posic;ao vantajOS(3, 
Todavia e importante que o negociador deixe a outra parte saber que o 
mesmo tern boas opc;oes . 
. c) Explorar as informac;oes que se tern a respeito da outra parte, tendo 
elaborado uma preparac;ao que permita a apresentac;ao de uma primeira 
oferta bern definida. 
d) Nao perder a concepc;ao dos limites, de forma que a agressividade ou 
ganancia prejudiquem a oportunidade de fechar neg6cio. 
6.2.2 Negociac;ao lntegrativa 
0 objetivo principal da negociac;ao integrativa e promover que as partes 
obtenham beneficia mutua, integrando os interesses e anseios dentro de urn 
acordo enquanto tambem competem pela obtenc;ao de ganho sustentavel. 
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Na negociagao distributiva o acordo obtido tern que ser born pra ambas as partes. 
6.3 A Negociagao "Ganha-Ganha". 
Quando abordamos o processo de negociagao em sua essencia, o 
questionamento inevitavel e se; a negociagao "ganha-ganha" realmente e 
possivel? 
Muitas obras e publicagoes tern frequentemente falado a respeito dos acordos 
onde ha negociagao denominada "ganha-ganha". 0 termo se popularizou a ponto 
de se tornar um cliche que conceitua a relagao onde ha o respeito, born senso e 
equilibria entre os negociadores. 
Porem o consultor de negociagao e autor de livros; Jim Camp faz ferrenhas 
criticas e este conceito. Para Jim este conceito de negociagao e uma ideia 
equivocada e nao muito iriteligente, que pode ser um jogo de prejuizos para os 
desatentos. Segundo Camp, as negociagoes "ganha-ganha" nao sao nada alem 
de um discurso hip6crita, muito providencial para as grandes companhias que 
exigem ganhos e colocam sorrisos nas caras dos negociadores. Camp faz clara 
alusao a antiga abordagem dos Sovieticos aos paises do Oeste Europeu na Gerra 
Fria; "0 que e nosso e a pen as nosso, o que e seu e negociavel". 
6.4 Negociag6es lnternacionais. 
Segundo Martinelli (2002) no atual contexto de globalizagao e fundamental que 
haja a insergao de conceitos de negociagao no ambito internacional. A ampliagao 
de acordos internacionais, as econo9mias emergentes, tern contribuido para 
mudar a forma como os neg6cios sao feitos em escala global, sobretudo os 
seguintes aspectos tern contribuido para este nova panorama de negociagao: 
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a) lntegragao de contratos internacionais estendidos entre empresas 
diferentes e filiais de uma mesma companhia; 
b) Busca intensa de novas conhecimentos; 
c) Aproximagao mais direta entre as pessoas e os ambientes internacionais; 
d) Desenvolvimento de visao sistemica, raciocinando de maneira global, 
considerando especialmente os fatores culturais. 
7.0 Desenvolvimento de Fornecedores 
No livro "Modelo Toyota, 0 - 14 princfpios de gestao: do maior fabricante 
do mundo", de 2004 de Jeffrey K. Liker faz urn relata preciso de uma abordagem 
ineficaz no desenvolvimento de fornecedores realizado par uma das tres grandes 
da industria automotiva americana em 1999. 
Liker (2004), usar o nome ficticio de auto Americana e relata que esta 
grande industria fazia constantes esforgos para consolidar a relagao com 
fornecedor de forma a definir urn modelo a ser seguido e frequentemente ouvia 
que os lideres em desenvolvimento de fornecedores eram a Toyota e Honda e 
que as· melhoras praticas deveriam ser observadas no modelo disseminado par 
estas companhias. 
A partir deste momenta a Auto Americana institui como meta a criagao de 
centro de desenvolvimento de fornecedores que fosse capaz de formar conceitos 
e praticas no desenvolvimento de fornecedores de forma que ate mesmo Toyota e 
Honda viriam a seguir seus exemplos. A sintese era a construgao de urn suntuoso 
predio, com amplas areas lotadas da mais refinadas tecnicas onde os 
fornecedores poderiam aprender estas praticas inclusive praticas de manufatura 
enxuta. 
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0 primeiro passe foi entrevistar 25 (vinte e cinco) fornecedores para coletar 
dados a respeito da situagao atual. A maioria dos fornecedores ja desenvolvia 
programas internes de Produgao Enxuta e estavam em nfveis muito superiores 
aos da Auto Americana, de forma que mensagem foi clara e coerente: 
"Digam para a Auto Americana nao desperdiqar dinheiro construindo um predio 
grande e caro para nos treinar, mas para por em ordem a sua propria casa para 
que possam se tamar um parceiro capaz e confiavel com quem possamos 
trabalhar ... " 
A seguinte mensa gem de urn fornecedor e muito coerente: 
"0 problema e que a Auto Americana tem engenheiros inexperientes que acham 
que sabem o que devem fazer. Eu prefiro ter engenheiros que compreendam que 
precis am aprender e treinar... era bom trabalhar com o pessoal da Auto 
Americana hoje eu nao confio mais neles ... " 
Segundo Liker (2004) a empresa precisa adquirir o direito de ser lfder, antes de 
esperar que seus fornecedores se tornem seus seguidores. 
Bowersox et al; (2000), salientam que nenhuma colaboragao real pode 
existir na cadeia sem uma grande dose de confianga. Embora uma empresa com 
maier poder e capaz de influenciar o comportamento de uma empresa de menor 
poder, porem a mudan<;a e temporaria e insustentavel. 
0 desenvotvimento de fornecedores deve ser conduzido pela 6tica das 
necessidades da empresa e das necessidades do fornecedor de forma que possa 
haver troca de experiencias e melhoria continua na cadeia. 
Os objetivos devem ser extremamente claros e mutuamente aprovados. A 
transparencia nas informagoes permite que os atores do processo 
desenvolvimento possam dimensionar esforgos adequados para a obtengao de 
resultados posteriores que justifiquem urn contrato de fornecimento. 
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7.1 0 exemplo da ALDI (Aibercht-Discount) 
ALDI, abreviatura de Albrecht-Discount e uma das maiores redes 
de supermercados mundiais, com sede em Essen e MOiheim na Alemanha, foi a 
inspira<;ao de Brandes (2003) em sua Obra "11 segredos do ALDI, Os" como case 
de estudo onde sao elencadas 11 praticas de uma gestao que resultam no 
sucesso da ALDI. Tratando especificamente da rela<;ao e do desenvolvimento de 
fornecedores, o capitulo 9, trata o "Oitavo Segredo: Seja correto com os 
fornecedores, ajude-os a se tornarem melhores!" 
ALDI negocia um volume anual de 2 Bilhoes de Euros com fornecedores, 
desta forma a transparencia nas rela<;5es, o comportamento etico e condi<;5es 
justas de negocia<;ao fazem parte das praticas adotadas pela rede 
supermercadista Alema. 
E:nquanto gue osconcorrentes da ALDI concentram esfor<;os na compra 
com menor pre<;o e na barganha de espa<;os na gondola, colocando neles 
produtos que tiveram o sortimento baseado em uma decisao por inclusao no mix 
onde nao se considera a opiniao do cliente da loja. Na contramao desse 
posicionamento, a ALDI nao adquire produtos simplesmente pelo criteria de pre<;o 
e, sim, de modo objetivo e transparente. 
A ALDI Conduz um processo de desenvolvimento de fornecedor, por meio 
de um demorado processo, no qual a mercadoria e fabricada exclusivamente para 
a empresa, mediante especifica<;ao propria e controle rigoroso. 0 controle nao e 
restrito apenas as suas caracteristicas, mas tambem de todos os processes, com 
aten<;ao especial para os processes logisticos, estruturando opera<;5es com o 
menor custo possivel, remunerando o fornecedor de forma justa, tendo como 
objetivo assegurar a constancia no fornecimento e pre<;o a Iongo prazo. 
Watts, Kim e Hahn (1992) abordam a lideran<;a no departamento de compras ou 
suprimentos no que se refere ao programa de desenvolvimento de fornecedores 
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como urn diferencial que promove o status do departamento devido a 
essencialidade deste processo no alcance de objetivos estrategicos. 
7.2 Os sete passes para o processo de desenvolvimento de fornecedores 
Dentro de urn ambiente cada vez mais globalizado e marcado pela dissemina<_;ao 
de praticas de sucesso, ainda que em realidades distintas e possfvel referenciar 
os 07 passes no desenvolvimento de fornecedores no comentados na obra de 
Monczka et al; (2008). 
a) ldentifica<_;ao de materiais crfticos; 
Reunir urn comite multifuncional e classificar os grupos e tipos de materiais 
segundo criterios de importancia. 
b) ldentificar fornecedores crfticos; 
E uma analise onde ponderara os nfveis de servi<_;os dos fornecedores, o 
nfvel de risco relacionado a ineficiencia de fornecedores, os quais 
demandariam o desenvolvimento de novas players. 
c) Formar uma equipe multifuncional; 
Esta e uma importante etapa, pais garante que o desenvolvimento sera 
conduzido com a<_;6es coordenadas. lsto significa que uma equipe 
multifuncional deve elaborar urn escopo que contemple a multiplas 
necessidades da empresa e as traduza ao fornecedor de forma assertiva. 
d) Reunir se com a alta gerencia do fornecedor; 
A equipe multifuncional deve abordar a alta gerencia do fornecedor no 
aspecto de alinhamento estrategico cliente fornecedor dentro da cadeia de 
suprimentos, aspecto de monitoramento de custos e comprometimento 
profissional entre as partes. 
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e) ldentificar projetos chaves; 
Consiste em definir criterios para avaliar oportunidades. ldentificando quao 
exequiveis sao estes projetos e qual e a capacidade do fornecedor em termos 
de flexibilidade e sinergia para a realiza~ao de projetos e concretiza~ao das 
oportunidades. 
f) Definir detalhes do acordo; 
Neste momenta e possivel definir a extensao dos contratos as formas de 
monitoramento, os indicadores e niveis de acordo de servi~o. 
g) Monitoramento e mudan~a de estrategias. 
E fundamental trocar informa~ao constantemente, rever todas as etapas e 
status obtidos a cada check point do projeto. As estrategias neste nivel devem 
possuir nivel de fidelidade que permita as empresas reagir a mudan~as que 
tenham ocorrido neste ambiente, mantendo sincronia com as muitas 
realidades sem comprometer a viabilidade do projeto. 
7.3 Fatores de sucesso dificuldades de urn programa de desenvolvimento de 
fornecedores: 
Antes de se analisar os fatores que proporcionam o exito no 
desenvolvimento de fornecedores, e importante entender que as maiores 
dificuldades encontradas em urn processo de desenvolvimento de fornecedores 
estao relacionadas a problemas de confian~a na interface Comprador/Fornecedor, 
ou ainda; fornecedores e compradores nao comprometidos. Com esta ideia em 
mente, vemos que alguns especialistas recomendam diferentes grupos de fatores 
de sucesso associados a boas praticas no desenvolvimento de fornecedores. 
Dada a convergencia de opinioes, podemos citar os seguintes fatores criticos de 
sucesso no desenvolvimento de fornecedores: 
a) Comunica~ao efetiva, multifuncional e bilateral, Carter e Miller (1989). 
30 
b) Envolvimento da alta gerencia (Hahn et al., 1990) 
c) Equipes multifuncionais (Burt e Doyle, 1993) 
d) F oco no custo total (Hahn et al., 1990) 
e) Perspectiva de Iongo prazo (Galt e Dale, 1991) 
f) Grande participa<;ao nas vendas anuais do fornecedor (Lascelles e Dale, 
1989). 
g) Avalia<;ao do fornecedor (Kraude e Ellram, 1997) 
h) Reconhecer os avan<;os do fornecedor (Hahn et al., 1990) 
8.0 0 Processo de desenvolvimento de fornecedores na Aksys do Brasil 
0 objetivo do programa de desenvolvimento, avalia<;ao e aprova<;ao dos 
fornecedores sao procedimentos feitos para assegurar que os fornecedores 
demonstrem suas capacidades em atender as necessidades e expectativas da 
Aksys, dos clientes e da sociedade na qual a empresa esta inserida. lgualmente 
importante e determinar o modelo e os criterios para avalia<;ao e aptidao de 
qualidade dos fornecedores para execu<;ao de qualifica<;ao de processo/produto 
com novas pe<;as e materiais a serem comprados. 
8.1 As responsabilidades 
0 Setor de Compras e responsavel pela gestao do processo de 
desenvolvimento de fornecedores e atribui ao Departamento da Qualidade a 
execu<;ao da avalia<;ao da aptidao de qualidade dos fornecedores e a execu<;ao 
da qualifica<;ao do processo I produto nas etapas oportunas. 
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0 departamento de Compras tambem e responsavel por enviar os 
questionarios para avaliac;ao da aptidao de qualidade do fornecedor e em tempo 
habil retransmiti-los para o departamento da qualidade para tramitac;ao e em 
conjunto com o departamento de Desenvolvimento selecionam novas materias 
primas e materiais e definem em quais fornecedores deve ser feito uma 
qualificac;ao do processo /produto no fornecedor. 
8.2 Definic;ao do objeto do desenvolvimento 
0 processo de desenvolvimento de fornecedores se inicia pela elaborac;ao de 
urn escopo com os criterios de busca e prospecc;ao. Este documento e elaborado 
por urn comite, formado pelos setores de Compras, Logfstica, Desenvolvimento e 
o cliente interno relacionado a necessidade. Nesta etapa inicial o setor de 
Qualidade nao tern participac;ao, pois as definic;oes para o escopo ja foram 
previamente definidas pela Qualidade. Excetuam se os casos em que o 
desenvolvimento esteja restrito a urn tipo especifico de fornecedor cuja gestao 
nao se assemelhe aos conceitos de gestao da Qualidade disseminados e 
adicionalmente este fornecedor detenha caracteristicas de fornecimento e 
tecnologia que o tornem unico (single source) em seu segmento. 
8.3 A Prospecc;ao de fornecedores 
Dentro da cadeia de suprimentos de uma montadora de vefculos, toda a 
estrutura de produto deve ser conhecida de forma que toda a vez que ha 
necessidade de desenvolver urn fornenecedor estrategico, convem que o 
cliente/montadora saiba da existencia do projeto e possa contribuir de alguma 
forma. No caso de materiais primas especificas, as quais o cliente nao tenha 
suficiente imersao para contribuir, a propspecc;ao se da por pesquisas setorias 
encomendadas ou realizadas por urn comite de pesquisa interna que levantam 
potencias fontes nacionais e internacionais A prospecc;ao de fornecedores e 
32 
conduzida de forma a elencar fontes ou outra alterantiva de substituic;:ao 
tecnicamente validada, mediante os casas em que o monop61io, oligopolio ou 
escassez demandem esta alternativa. 
Durante a prospecc;:ao sao realizadas as etapas de cantatas comerciais, visitas, 
apresentac;:ao de escopo tecnico, volumes de compra e volumes de importac;:ao. 
Havendo interesse mutua entre as partes para conduc;:ao do processo de 
desenvolvimento e condic;:oes tecnicas e comerciais para a homologac;:ao de 
contrato de fornecimento o processo de desenvolvimento entrara na etapa de 
avaliac;:ao do fornecedor 
8.4 A avaliac;:ao do fornecedor durante o desenvolvimento 
Ap6s a prospecc;:ao e alinhamento de objetivos tecnicos e comerciais, a 
. avalia~o inicial para aprovac;:ao pod era ser eventualmente dispensada caso o 
fornecedor possua um Sistema de Gestae da Qualidade conforme os requisites 
da ISO/TS par organismo certificador de terceira parte, no entanto, seja qual for a 
condic;:ao de certificac;:ao nao isenta o mesmo quanta ao atendimento dos 
requisites de desenvolvimento, avaliac;:ao e aprovac;:ao que se seguirao. 
Segundo a Aksys, o criteria minima para fornecimento e que os fornecedores 
que possuam seu Sistema de Gestae da Qualidade avaliado e acreditado par 
organismo certificador de terceira parte conforme os requisites da ABNT NBR ISO 
9001:2008. Com esta exigencia atendida, sera encaminhado aos mesmos um 
questionario para Auto Avaliac;:ao do Sistema da Qualidade aos moldes dos 
requisites da ABNT ISO/TS 16949:2004 cuja avaliac;:ao devera ser atendida com 
no minima 80% em sua pontuac;:ao final. 
Os fornecedores devera tambem responder o check-list de Avaliac;:ao 
Ambiental de Fornecedores cujos criterios de avaliac;:ao estao mencionados no 
proprio check-list. 
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Ap6s a realizac;ao da Auto Avaliac;ao do Sistema da Qualidade e Ambiental o 
fornecedor devera encaminhar as mesmas ao departamento de Compras da 
Aksys . no prazo maximo de 15 dias para analise crltica . Caso julgue necessaria, a 
Aksys podera agendar uma visita in loco para validac;ao da Auto-avaliac;ao . 
Nos casas em que o desenvolvimento de fornecedor se inicia a partir de 
uma especificac;ao direta do cliente em relac;ao ao fornecedor e/ou prestadores de 
servic;os, podera ser desconsiderada a necessidade de avaliac;ao do mesmo, 
ficando a criteria da Aksys quanta a inclusao direta ou nao em sua Lista de 
Subcontratados Aprovados (LSA). A pontuac;ao sera medida atraves dos Indices 
contidos na tabela de classificac;ao par grau de atendimento quanta ao fndice do 
Sistema da Qualidade (IQS) conforme abaixo: 
Tabela 2 - Classificac;ao por grau de atendimento (IQS) 
' 




Atendimento (IQS) '' 
Certificado ABNT Sistema da Qualidade Sistema da Qualidade 
Manter I melhorar e 
ISO/TS 16949:2004 acreditado por aprovado e desenvolvido, e de 
A garantir o nivel 
( Equivalente a IQS = 15 organismo certificador acordo com os requisitos da 
alcanc;ado. 
pontos) de 3° parte ABNT ISO/TS 16949:2004. 
ISO 9001 :2008 com 
auto-avaliac;ao ABNT Cum pre Sistema da Qualidade 
Manter I melhorar e 
ISO/TS 16949:2004 satisfatoriamente com aprovado e desenvolvido, e de 
B garantir o nivel 
pontuac;ao ~ 80% ( os requisitos do Sistema acordo com os requisitos da 
alcanc;ado. 
Equivalente a IQS = 10 da Qualidade. ABNT ISO/TS 16949:2004. 
pontos) 
ISO 9001 :2008 com 
Cumpre em geral com Sistema da Qualidade 
auto-avaliac;ao ABNT 
os requisitos do Sistema aprovado, desde que Agir para eliminar os 
ISO/TS 16949:2004 
c da Qualidade, porem suportado por um plano de pontos falhos isolados. 
com pontuac;ao ~ 60% 
com alguns pontos a melhoria dos itens nao 
< 80% ( Equivalente a 
corrigir. satisfat6rios do questionario. 
IQS = 05 pontos) 
ISO 9001 :2008 com 
Sistema da Qualidade Criar ou Melhorar a 
auto-aval iac;ao ABNT Sistema da Qualidade 
estrutura do Sistema aprovado condicional , desde 
ISO/TS 16949:2004 rudime~tar, ou possui 
da Qualidade, planejar D que suportado por um plano de 
pontuac;ao < 60% ( elementos importantes 
melhoria dos itens nao e eliminar pontos 
Equivalente a IQS = 0 fracas ou inexistentes. 
satisfat6rios do questionario. fracas importantes. 
pontos) 
Fonte: Manual do Fornecedores da Aksys do Brasil Ltda. VER.201 0 
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Durante o processo de desenvolvimento de fornecedores e ap6s a 
contrata<;ao de fornecimentos regulares, podera ocorrer a desqualifica<;ao do 
fornecedor por nao atendimento, negligencia, nao apresenta<;ao ou desempenho 
abaixo da media nas seguintes condi<;oes: 
APQP- Planejamento Avan<;ado da Qualidade 
CPK- fndice de Capabilidade do Processo 
IMDS- International Material Data System 
IDE- fndice de Desempenho de Entrega 
IQF- fndice de Qualidade do Fornecedor 
IQP- fndice da Qualidade do Produto 
IQS- fndice do Sistema da Qualidade 
RNC - Relat6rio de Nao-conformidade 
PPAP- Processo de Aprova<;ao de Pe<;a de Produ<;ao 
LSA- Usta de Subcontratados Aprovados 
Para os fornecedores com indices insatisfat6rios sera exigida a 
elabora<;ao e implanta<;ao de urn Plano de Melhorias que demonstre ser robusto 
o suficiente para reverter a condi<;ao desfavoravel e/ou indice(s) negativo(s), em 
prazo nao superior a 6 (seis) meses, plano de a<;ao este que deve ser aprovado 
pela Alta Dire<;ao do fornecedor. 
Ainda que o fornecedor obtenha qualifica<;ao e homologa<;ao conforme 
criterios e requisites ora estabelecidos, nao necessariamente este fornecedor se 
torna urn fornecedor da Aksys, pois as condi<;5es para inicio do fornecimento 
sao tambem definidas segundo criterios de oferta e concorrencia exclusivamente 
co mercia is. 
8.5 Monitoramento do desempenho do fornecedor 
Mensalmente ha o monitoramento e acompanhamento dos indices da 
qualidade do fornecedor pela Aksys atraves do IQF (fndice de Qualidade do 
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Fornecedor), cujos resultados sao disponibilizados aos fornecedores via "Gratico 
de Acompanhamento ao Fornecedor''. No caso em que o resultado deste 
indicador resulte em uma classificac;ao insatisfat6ria, serao emitidos 
respectivamente o Formulario de reclamac;ao de qualidade a fornecedores. 
Os Pianos de Ac;oes e Relat6rios de Nao Conformidades do Fornecedor 
deverao ser encaminhados respectivamente ao Setor de Compras da Aksys, no 
prazo maximo de 10 dias contados respectivamente a partir do even to associ ado 
ou da identificac;ao de uma nao conformidade. A identificac;ao das nao 
conformidades de produtos ou servic;os prestados a Aksys do Brasil originam 
reclamac;oes ao fornecedor. A cada reclamac;ao emitida ao fornecedor, o mesmo 
recebera uma nota de debito no valor de cern reais pelo custo administrative por 
reclamac;ao emitida. 
De acordo com o desempenho apresentado atraves dos Indices descritos, 
serao determinados os criterios para a participac;ao em novos neg6cios e 
desenvolvimentos de novos produtos. 
0 lndice de qualidade do fornecedor sera avaliado atraves do calculo abaixo: 
IQF = 15% IQS + 50% IQP + 35% IQE 
META IQF: 
A > 90% = Aprovado 
B >70% ou::;; 89% = Aprovado + requer plano de ac;ao 
C <70 % = Reprovado + requer plano de ac;ao em 3 meses 
0 fornecedor classificado como " C " que nao apresente melhora num perlodo de 
3 meses sera desqualificado e impedido para o fornecimento da Aksys. A tabela 3 
demonstra os detalhes da composic;ao dos Indices de Qualidade dos 
F ornecedores. 
Tabele 3 - indices de Qualidade dos Fornecedores 
- /QS- indice do Sistema da Qualidade 15% 
- Certificado ABNT ISO/TS 16949:2004 15 pontos 
- Certificado ABNT NBR ISO 9001:2008 +Auto avaliayao ABNT ISO/TS 16949:2004 >= 80% 10 pontos 
- Certificado ABNT NBR ISO 9001:2008 +Auto avaliayao ABNT ISO/TS 16949:2004 no pontuayao 5 pontos 
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entre 60 a 79 % 
Certificado ABNT NBR ISO 9001:2008 +Auto avaliayiio ABNT ISO ITS 16949:2004 com pontuayao 
- 0 pontos 
menor60% 
- Auditorias de Processo Produtivo- Nivel "A" - 80 a 100 % 10 pontos 
- Nivel" B" -60 a 79% 5 pontos 
Nivel" C" -o a 59% 0 
-IQP- indice da Qualidade do Produto 50% 
2.1 PPM 45% 
- 0 a 100 15 pontos 
- 101 a 500 10 pontos 
- 501 a1000 5 pontos 
- Acima de 1 000 0 
2.2 Ocorrencias I Reclamac;oes 20% 
- 0 10 pontos 
- 1a2 5 pontos 
Acima de 3 0 
2.3 Reincidencias 15% 
- 0 10 pohtos 
- 1 5 pontos 
2.4 Tempo de resposta ( RNCdeF"S ) 10% 
- 1a10dias 10 pontos 
- Acima de 1 0 dias 0 
2.5 Parada de Linha ( AKsys do Brasil Ltda. elou Cliente ) 10% 
- Sem ocorrencia de parada de linha 10 pontos 
- Com ocorrencia de parada de linha 0 
- IDE- indice de Desempenho de Entrega 35% 
3.1 Quantidade 20% 
- Lotes fomecidos com 100% da quantidade requerida 10 pontos 
- Lotes fracionados 0 
3.2 Data 15% 
- Lotes entregues na data indicada no pedido de compras 10 pontos 
- Lotes entregues posteriores a data indicada no pedido de compras 0 
Fonte: Manual de Fornecedores da Aksys do Brasil, rev201 0 
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8.5.1 Requisites especificos da Aksys do Brasil 
Os requisites especificos para o fornecimento de produtos e/ou servi9os 
para a Aksys listados a seguir sao obrigat6rios e as exce96es sao comunicadas 
previamente para analise critica e eventuais possibilidades de derroga pela parte 
cabivel. 
a) Analise Critica de Contrato 
0 fornecedor tem a atribui9ao de analisar criticamente todos os requisites 
constantes do documento de compras antes da aceita9ao do pedido (prazo de 
entrega, quantidade, horario de recebimento, etc.). Sendo quaisquer divergencias 
comunicadas e acordadas com a Aksys no prazo estabelecido nos documentos. 
b) Confidencialidade 
Os fornecedores ou prestadores de servi9os tao logo iniciem o processo de 
negocia9ao junto a Aksys comprometem-se em manter-se em confidencialidade 
toda e quaisquer informa96es relativas aos produtos, processes ou projetos em 
desenvolvimentos bem como as informa96es contidas em desenhos, normas, 
especifica96es ou quaisquer outras informa9oes que possam vir a comprometer 
as estrategias da Aksys ou os seus clientes atraves da assinatura de Termo de 
Confidencialidade para Fornecedores, ficando esses sob condi96es de penas 
civis ou criminais caso seja expostas tais informa96es. 
A permanencia deixara de vigorar a partir da data do termino de contrato 
de fornecimento ou fim das negocia96es entre as partes, devendo ser mantidas 
em sigilo por um periodo de 03 anos. 
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c) Atendimento a Regulamentos Governamentais 
Para os fornecedores de materias-primas, componentes e insumos 
incorporados aos produtos fornecidos a Aksys o fornecedor devera entregar ao 
Departamento de Compras uma evidencia de que o mesmo atende a todas as 
regulamentac;oes governamentais relativas a Seguranc;a e ao Meio Ambiente 
antes do inicio de fornecimento. 
0 fornecedor devera enviar a Aksys a evidencia da licenc;a de funcionamento a 
cada renovac;ao da mesma. 
d) Gerenciamento de Substancias Restritas 
A Aksys requer que fornecedores atendam ao Padrao de Gerenciamento de 
Substancias Restritas e/ou T6xicas Controladas (gerenciamento de uso de 
substancias proibidas, de substancias de uso restrito e de material reciclavel), 
atraves da analise da composic;ao qui mica das materias-prima e componentes 
de sua fabricac;ao fornecidos para a Aksys e registre de forma completa e vislvel, 
cada urn dos componentes e da porcentagem de sua utilizac;ao correspondente, 
no IMDS (International Material Data System) atraves do link: 
http://www.mdsystem.com, de maneira a permitir que a Aksys tambem registre o 
produto por ela produzido no sistema IMDS, de forma a atender os requisitos de 
seus clientes. 
Quando ha o nao atendimento a esse requisito, este implica diretamente na 
aprovac;ao do item. 
e) Requisitos de Calibrac;ao, Metrologia e Ensaios 
Serao considerados aptos os laborat6rios que possuirem suas 
instalac;oes acreditadas pela RBC/RBL - Rede Brasileira de Calibrac;ao ou 
Laborat6rio, INMETRO ou terem seu Sistema da Qualidade avaliado e aprovado 
pelo cliente que atendam aos requisitos do ISO/IEC NBR 17025:2001 ou 
avaliac;ao do cliente automotivo. 
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f) Fornecedores de Servi<;os de Tratamento Termico e Tratamento Superficial 
Para esses fornecedores e obrigat6rio o atendimento aos requisites contidos 
nos manuais do AIAG- Automotive Industry Action Group que sao eles: 
Tratamento Termico: Os fornecedores de servi<;os de tratamento termico deverao 
atender os requisites do Manual CQI-9- 2° edi<;ao (AIAG); os mesmos deverao 
realizar sua auto-avalia<;ao e submeter os resultados para a Aksys todo ano 
Tratamento Superficial (Zinco, Zinco Liga, Zinco Decorative, etc.): Os 
fornecedores de servi<;os de tratamento superficial deverao atender os requisites 
do Manual CQI-11 (AIAG); os mesmos deverao realizar sua auto-avalia<;ao e 
submeter os resultados para a Aksys todo ano. 
Tratamento Superficial (Pinturas, Fosfatiza<;ao): Os fornecedores de servi<;os de 
tratamento superficial deverao atender o~ requisites do Manual CQI~12(AIAG); os 
mesmos deverao realizar sua auto-avalia<;ao e submeter os resultados para a 
Aksys todo ano. 
8.6 Processo de Aprova<;ao de Pe<;a de Produ<;ao- PPAP 
0 prop6sito do PPAP e determinar que todos os requisites de 
especifica<;ao do cliente sao corretamente compreendidos pelo fornecedor e de 
que seus processes tenham potenciais para produzirem materiais que 
satisfa<;am de forma constante as exigemcias do cliente. 0 manual a ser utilizado 
pelo fornecedor eo do PPAP- Processo de Aprova<;ao de Pe<;a de Produ<;ao 4° 
Edi<;ao. 0 requerimento de Submissao de PPAP adotado pela Aksys junto aos 
seus fornecedores e o de Nfvel 3 ou a menos que especificado de forma 
diferente no pedido de compras. 
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8. 7 Avaliac;ao de Capabilidade de Process a 
E requerida do fornecedor uma performance preliminar de processo 
minima de CPK 2:: 1 ,67. Caso nao seja passive! atingir esta marca, sera aceitavel 
um PPK ;::: 1,33 desde que acompanhado de um plano de ac;ao visando atingir o 
padrao minima. Quando solicitado estudos adicionais pelo cliente o fornecedor 
devera apresentar os resultados ao cliente para analise dos dados. 
8.8 lnspec;ao de Lay-out 
0 fornecedor devera realizar anualmente a inspec;ao de layout nos itens 
fornecidos a Aksys. e evidencias deverao ser mantidas na planta do fornecedor 
e disponibilizadas sempre que solicitado pela Aksys. Os registros deverao ser 
mantidos par urn period a minima de 03 anos ap6s sua realizac;ao, sendo esta 
atividade, valida apenas para fornecedores de componentes diretos. 
8.9 Auditorias de Processo 
Atividade sistemica realizada para assegurar que os processes dos 
fornecedores estao sendo realizadas conforme planejado ou submetidos em 
PPAP. A auditoria sera realizada nos fornecedores em desenvolvimento, 
fornecedores que apresentarem sua performance insatisfat6ria na auto-
avaliac;ao e/ou estiverem com suas performances dentro dos piores 
fornecedores do mes 'TOP FIVE" ou quando das seguintes situac;oes: 
a) Mudanc;as nos processes; 
b) Alterac;oes fisico-quimicas dos materiais fornecidos; 
c) Quebras de Qualidade; 
d) Atrasos nas entregas a Aksys; 
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e) Reclama<;oes e/ou solicita<;ao do cliente onde seja constatada 
responsabilidade do fornecedor, etc. 
Ap6s a emissao do relat6rio de auditoria de processo ao fornecedor o mesmo 
devera retornar para a Aksys dentro de urn prazo maximo de 15 dias urn plano 
de a<;ao corretiva para os casas em que a pontua<;ao esteja inferior a 80% e/ou 
estiverem com questoes ass ina Iadas nas cores amarela I vermelha. 
8.10 Valida<;ao do Fornecedor 
A valida<;ao do fornecedor e efetuada pelo Departamento da qualidade 
atraves da avalia<;ao dos resultados do processo e de urn Laude de Avalia<;ao de 
aptidao de qualidade. 0 laude par sua vez deve ser feito sempre que ocorrer a 
transferencias de! produ<;ao para urn novo ambiente de fabrica<;ao ou no 
desenvolvimento de novas grupos de produtos ou ainda quando exigido pelo 
cliente. 0 processo de aprova<;ao deve ser feito conforme seus requisites APQP, 
PPAP, ANPQP, AQMPP, AQF. 
9.0 Descri<;ao do processo de Compra na Aksys do Brasil 
0 foco do processo de Compras na Aksys e orientar e definir, condi<;oes, 
responsabilidades e criterios de aquisi<;ao para que os produtos e os servi<;os 
necessaries cumpram os prazos de entrega, qualidade, quantidade e pre<;o 
solicitados pelos clientes, considerando as especifica<;oes legais, relativas a 
seguran<;a e meio ambiente. 0 processo definido no departamento de Compras 
aplica-se a todas as compras de materiais, bens e servi<;os para a Aksys. 
A Aksys define condu<;oes diferentes para determinados materiais a partir de dais 
agrupamentos: Materiais lndiretos e Materiais Diretos 
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9.1 Materiais lndiretos 
Sao materiais de MRO, Spare parts, manuten<;ao, CAPEX, materiais 
consumiveis e servi<;os. Estes materiais recebem o tratamento padrao para 
compras, isto e, sao materiais obtidos a partir de uma necessidade discutida ou 
desgaste natural, cujo pre<;o de compra e gerado a partir de cota<;ao e negocia<;ao 
especifica para cada ocasiao. Salvo exce<;5es tais como pe<;as de manuten<;ao 
asseguradas por contrato de assistencia tecnica ou exclusividade. 
Abaixo na figura 1 0 podemos analisar o fluxograma de Compras lndiretas. 
Figura 10- Fluxograma de Compras lndiretas 
Fonte: lnstru<;6es de Trabalho para Compras 
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Os pontes, criticos deste processo sao os pontes onde se faz necessaria 
apresentar informa<;5es que validem a abertura de cota<;ao e a abertura de pedido 
de compra mediante aprova<;ao dos valores negociados. 0 grupo de trabalho 
envolvido neste processo e o Solicitante, Os Compradores, Os Conferentes e a 
Controladoria Fiscal e Financeiro. Neste fluxo nao ha necessidade de 
monitoramento intensive ou planejamento, com exce<;ao dos casas de 
manuten<;ao onde a risco de parada de linha por falha de um equipamento 
especifico. 
9.2 Materiais Diretos; 
Sao materias primas nacionais e importadas e materiais que compoe a 
estrutura do produto. Os Materiais Diretos tem carater estrategico, portanto 
demandam uma tratativa mais elaborada. Em sua imensa maioria os valores de 
compras destes materia is sao acordados em contratos anuais de forneciniento de 
forma que a cada necessidade nao ha necessidade de cota<;ao. 0 custo que 
envolve estes itens geralmente corresponde a 70% de todo o volume de compra 
anual e a criticidade dentro da estrutura do produto e tamanha que o risco de 
ruptura de fornecimento demanda monitoramento peri6dico, constante troca de 
informa<;ao e alinhamento estrategico com o departamento comercial e 
departamento de manufatura. 
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Figura 11 - Fluxograma de Compras Diretas 
Fonte: lnstru96es de Trabalho para Compras 
As compras diretas tern como ponte crftico a aprovac;ao do plano de 
Compras, pais o plano corresponde a val ores significativos e geralmente 
contempla plano de compras mensal com horizonte de em media 90 dias de 
Compra. Outre ponte crftico e o monitoramento de possfveis rupturas, isto e, 
interrupc;5es de fornecimento que podem gerar parada de linha. Como sao 
materias primas especfficas, geralmente estao relacionadas a indisponibilidade 
momentanea de forma que o planejamento tern que ser criterioso e alinhado 
com a companhia, o mercado e flexfvel para reagir rapido em situac;5es crfticas. 
Caso haja um problema com importac;ao que sinalize risco de parada de linha, 
esta informac;ao deve ser encaminhada para o setor de planejamento de 
Materiais Diretos, de forma que a alternativa possa ser definida, aprovada pela 
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Diretoria e implementada junto aos fornecedores e clientes internos em tempo 
habil. 
9.3 Criterios para cota<;ao 
E responsabilidade do comprador contatar os fornecedores e solicitar as 
devidas cota<;oes. 0 numero de fornecedores a serem cotados sera em fun~;ao do 
valor do Pedido de Compra, como esta abaixo definido: 
N° de Cotacoes 
.:': R$ 500,00 1 
~ R$501 ,00 e.:': R$ 2.500,00 2 
~ R$2.501 ,00 3 
Com exce~;ao para fornecedores exclusives ou que detenham monop61io do 
material, bern ou servi<;o que se esta sendo requisitado. 
As cota~;oes deverao conter: 
1 -Data 
2 - Descri<;ao do material, bem ou s~rvigo; 
3 - Quantidade; 
4 - Pre<;o unitario; 
5 - Condi<;oes de Fornecimento 
6 - Prazo de entrega; 
7 - Impastos incidentes sobre o pre<;o (PIS, COFINS, ICMS, I PI); 
8- Condi<;oes de pagamento; 
9 - Denomina<;ao Social do Fornecedor 
10 - Endere<;o Completo do Fornecedor 
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9.4 Negociagao 
E atribuigao da equipe de Compras apresentar antes das negociagoes a 
Preparagao elaborada para atingir a meta objetiva, assim como alternativas e 
cenarios possfveis, apresentando os ganhos maximos ou mfnimos e a linha de 
corte que indique quando uma negociagao se tornaria inviavel. Cabe tambem a 
equipe de Compras ponderar nao apenas prego, mas tambem aspectos diversos 
da negociagao cujo resultado influenciem na melhora de qualidade, ganhos de 
produtividade ou longa estabilidade de uma condigao favoravel. 
As negociagoes de Compras sao realizadas segundo as definig5es do c6digo de 
conduta e etica em Compras da Aksys do Brasil. 
A filosofia principal de compras na Aksys e contribuir pela sustentabilidade 
da cadeia de suprimentos priorizando o cliente Aksys. A partir das negociagoes de 
vendas e dos contratos de fornecimento definidos com as indus trias automotivas 
nacionais e internacionais, sao definidos os objetivos de Compras. 
A Aksys negocia pregos atraves da solicitagao de 2° ou 3° proposta, 
sinalizando aos fornecedores a oportunidade de apresentar proposta melhorada. 
Em nenhuma hip6tese e aceitavel informar o prego praticado por alguns dos 
participantes da cotagao, porem em compras estrategicas e permitido apresentar 
um prego objetivo, desde que este prego alvo tenha a sua concepgao validada 
pela Diretoria. 
9.4.1 Autonomia para fechar acordos 
Os compradores da Aksys tem poderes para concluir negociagoes dentro 
das condigoes pre-definidas, somente a Diretoria podera conceder poderes para 
negociagao de compras a outras pessoas. Nas situagoes em que a unica 
condigao possfvel estiver fora das possibilidades estudadas na Preparagao para 
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Negociac;ao apresentadas a Diretoria, automaticamente os poderes atribufdos ao 
comprador estao invalidados. Sendo o comprador responsavel por informar o 
fornecedor da impossibilidade corrente. 
Caso o comprador venha a concluir acordos em condic;oes desfavoraveis o 
comprador tem ate 02 (duas) horas ap6s a apresentac;ao de resultados a 
Diretoria, para informar ao fornecedor a incapacidade de assumir os 
compromissos, ap6s este periodo o departamento juridico informara o fornecedor. 
0 nao cumprimento desta notificac;ao ao fornecedor acarreta sanc;oes ao 
comprador que vao desde advertencia verbal ate desligamento da empresa. 
Quando uma negociac;ao e conclufda de forma mutuamente satisfat6ria, e 
atribuic;ao do comprador, conduzir a formalizac;ao das condic;oes pactuadas e 
requisitar ao fornecedor a analise, discussao e entrega dos seguintes termos de 
homologac;ao da negociac;ao e contratac;ao de fornecimento: 
9.5 Carta de lntenc;oes 
E o documento pelo qual a Aksys informa ao Fornecedor sua intenc;ao de 
contrata-lo para o fornecimento de Produtos ou Mercadorias, desde que 
obedecidas as condic;oes estabelecidas nos pedidos de compras. 
A carta de lntenc;oes e um protocolo de contratac;ao onde estarao definidas as 
condic;oes especificas do fornecimento, tais como prec;os, condic;oes de entrega, 
embalagens e demais condic;oes que a Aksys entenda ser necessarias. 
9.6 Cronogramas ou Programac;oes de Entrega 
E o documento enviado eletronicamente pela Aksys ao Fornecedor, que 
estabelece as quantidades consideradas como Encomenda Firme e/ou Previsao 
Estimada, bem como os prazos e/ou datas de entrega, condic;oes estas que 
deverao ser estritamente atendidas pelo Fornecedor, uma vez que fazem parte 
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integrante e indissociavel da contrata<;ao. Esta modalidade e aplicada nas 
Compras Diretas. 
9.6.1 Encomenda Firme 
E a quantidade/volume de produtos estabelecida pela Aksys para entrega 
pelo Fornecedor, para o periodo de 2 (duas) semanas, a contar da data de 
emissao do Cronograma ou Programa<;ao de Entrega, quantidade esta que a 
Aksys compromete-se a adquirir do Fornecedor, exceto se de outra forma for 
acordado entre as partes; 
9.6.2 Previsao Estimada 
E a quantidade ou volume de Produtos estimada pela Aksys, para entrega 
pelo Fornecedor, para o periodo de 2 (dois) meses subseqOente ao periodo de 2 
(duas) semanas relative ao periodo de Encomenda Firme mencionado acima. 
Neste caso, nao ha compromisso ou obriga<;ao da Aksys adquirir as quantidades 
ou volumes apresentados, uma vez que sao mera estimativa ou previsao, 
elaborada com base nos dados apresentados pelos clientes da Aksys. Da mesma 
maneira, a estimativa apresentada nao podera ser alegada pelo Fornecedor como 
motivo para eximir-se de fornecer as quantidades definidas posteriormente, dentro 
do prazo estabelecido. 
9.7 Emissao do Pedido de Compras 
Ap6s a conclusao das etapas de negocia<;ao em a etapa de emissao do 
pedido de compra ou abertura de minuta de contrato. Caso aprova<;ao do pedido 
nao dependa da Matriz, os valores deverao ser aprovados pela Supervisao de 
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Compras, Gerencia ADM/Financeira e Diretor Geral por assinatura eletronica dos 
Pedidos de Compra: 
9.7.1 Pedido de Compras Fechado 
E aquele onde se estabelece quantidade definida de Produtos a ser entregue 
pelo Fornecedor, em prazo estabelecido. Nesta modalidade de contrata<;:ao nao 
existirao os documentos Cronograma ou Programa<;:oes de Entrega, uma vez que 
as quantidades ou volumes de entrega ja estao definidas no Pedido de Compras. 
9. 7.2 Pedido de Compras Aberto 
E aquele onde as quantidades ou volumes de produtos e prazos de entrega 
sao definidos nos documentos, cronogramas ou programa<;:oes de entrega. Esta 
modalidade de pedido e usada para os casas em que urn Cmico pedido contem as 
quantidades totais contratadas, porem entregues em datas a serem definidas 
posteriormente e cuja validade depende dos anexos de pedido 
9. 7.3 Aprova<;:ao de pedidos 
Os pedidos de compras indiretas sao submetidos a aprova<;:ao do 
Coordenador de Compras, posteriormente a Geremcia Financeira. Os pedidos de 
compra relacionados a Materiais Diretos sao emitidos de acordo com a 
programa<;:ao mensa! previamente aprovada pela Coordena<;:ao e pela Diretoria. 
Tendo sido previamente aprovados nao ha necessidade de solicitar autoriza<;:ao 
para emissao, bastando apenas que Comprador libere as parcelas de entrega 
conforme cronograma. Nos casas em que houver necessidade de compra de 
Materiais Diretos todo o fluxo de aprova<;:ao deve ser reiniciado, a programa<;:ao 
atualizada e apresentada em reuniao. 
so 
Na ausencia dos aprovadores padrao dos pedidos de compra, sao respeitados os 
seguintes aprovadores alternatives: 
Supervisor de Compras - Gerente Adm/Financeiro 
Gerente Financeiro- Gerente Industrial 
Diretor Geral - Gerente Adm/Financeiro 
Todo pedido de compra e emitido em uma via, sendo que, ap6s a 
aprova<;ao, as evidencias sao arquivadas nas pastas apropriadas, identificadas 
em seu lado externo com o numero do pedido inicial e numero do pedido final. 
Toda a documenta<;ao pertinente a cada Pedido de Compra estara afixada neste. 
As pastas sao armazenadas em local de facil acesso ao comprador. Ao termino 
de cada dia, o local de armazenagem destas pastas e fechado. 
Para fornecedores novas de materia-prima, deve ser seguido o disposto no VA 
01.7.4(Avalia<;ao daCapC)cidade ~e Qualidade dos Fornecedores e Qualifica<;ao 
de Processo/Produto para pe<;as novas). 
9.8 Processo de follow-up 
A area de compras e responsavel por realizar o follow -up assegurando a entrega 
na data prevista .0 setor de logistica deve informar as altera<;5es no planejamento 
de produ<;ao que requeiram antecipa<;ao do prazo de entrega. 
9.9 Rela<;ao Contratual 
Para os casas em que o provimento sera dara por contrato ou acordo de 
fornecimento 
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A rela<;ao contratual entre a Aksys e o Fornecedor e governada exclusivamente 
pelos termos e condi<;oes estabelecidos nas Condi<;oes de Compras e pela Carta 
de lnten<;oes (se aplicavel), pelo Pedido de Compras, bern como Cronogramas ou 
Programa<;oes de Entrega. 
9.9.1 Condi<;oes de Vendas 
Quaisquer condi<;oes de vendas do Fornecedor nao contidas neste 
documento ou na Carta de lnten<;oes ou no Pedido de Compras nao sao validas, 
a menos que especificamente reconhecidas por escrito pela Aksys. Estes termos 
e condi<;oes de compra se aplicam tambem a todas as futuras transa<;oes entre as 
partes do contrato sem ser necessaria para nova referenda definir estes termos e 
condi<;oes. lsto se aplica mesmo se para a primeira transa<;ao, o Fornecedor nao 
ficar ciente destes termos e condi<;oes ate ap6s o contrato ter side concluido. 
9.9.2 Recebimento Acusado 
0 recebimento acusado, pelo Fornecedor, no protocolo de entrega destas 
Condi<;oes de Compras nao se configura aceita<;ao destas normas. Todavia, 
decorridos 10 (dez) dias do recebimento do mencionado protocolo, sem 
manifesta<;ao do Fornecedor, ficara a criteria da Aksys considerar aperfei<;oavel a 
rela<;ao contratual, sem que caiba ao fornecedor direito a qualquer reclama<;ao ou 
indeniza<;ao. 
Da mesma forma e considerada confirma<;ao e aceita<;ao tacita da rela<;ao 
contratual, inclusive das Condi<;oes de compra, a pratica pelo fornecedor, de 
quaisquer atos, mesmo que preliminares, de execu<;ao de qualquer Pedido de 
Compras que lhe for formulado pela Aksys em data posterior ao recebimento das 
Condi<;oes de Compras. 
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9.9.3 Condic;oes de Compra 
E estabelecido que as Condic;oes de Compras aplicam-se a todo e qualquer 
pedido, contrato e/ou acordo que vier a ser avenc;ado entre a Aksys e o 
Fornecedor, salvo se de outra forma for ajustado por escrito e assinado por 
representantes autorizados da Aksys. Caso haja conflito entre os termos e 
condic;oes estabelecidos neste documento, na Carta de lntenc;oes e/ou no Pedido 
de Compras, devem prevalecer os termos e condic;oes estabelecidos de acordo 
com a seguinte ordem de prioridade: no Pedido de Compras, neste documento e, 
posteriormente, na Carta de lntenc;oes. 
9.10 Gestae Compartilhada com Fornecedor 
A Aksys esta certificada conforme DIN EN ISOITS 16949:2002 (Similar a 
ABNT ISO/TS 16949:2004) e ABNT NBR ISO 14001:2004. Estas normas tambem 
se aplicam aos servic;os do Fornecedor, assim como toda a legislac;ao em vigor 
aplicavel ao fornecimento. 
Quando da detecc;ao de quaisquer nao-conformidades identificadas pela 
Aksys. o fornecedor e imediatamente comunicado atraves do envio do Formulario 
de reclamac;ao de qualidade a fornecedores para que seja iniciado o processo 
para a tomada das ac;oes de contenc;ao sabre o ocorrido inclusive para que o 
mesmo possa estar esclarecendo junto a Aksys sabre a veracidade da nao-
conformidade 
Caso isso nao ocorra dentro do prazo para a resposta das ac;oes de 
contenc;ao que e de 48 (quarenta e oito) horas, todo o material referente a nota 
fiscal declarada na formulario de reclamac;ao de qualidade a fornecedores e 
devolvido ao fornecedor 
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Os custos inerentes a reclama9ao sao de responsabilidade do fornecedor, sendo 
que para toda reclama9ao aceita pelo fornecedor, e debitado o valor de R$ 100,00 
(Cern reais), referentes a custos a administrativos e logisticos. 
9.11 Embarque Controlado 
Dependendo da criticidade da nao-conformidade encontrada, ou mesmo, da 
evidencia de reincidemcias de nao-conformidades o Gerente de Qualidade da 
Aksys pode colocar o fornecedor na condi9ao de Embarque Controlado Nfveis 1 
ou 2 conforme descritas abaixo: 
a) Embarque Controlado Nivel 1 
A partir da notifica9ab da Aksys, o fornecedor deve implementar urila area 
de inspe9ao isolada da linha de produ9ao, com fluxo definido de entrada e safda 
de pe9as e situa9ao de inspe9ao bern definidos; lnspecionar 100% as pe9as, 
conforme caracterfsticas descritas nesta notifica9ao; Evidenciar o treinamento 
dos operadores sobre a realiza9ao desta atividade; ldentificar fisicamente as 
pe9as inspecionadas conforme acordada com a Gerencia da Qualidade da 
Aksys e colocar uma identifica9ao por caixa/volume nos lotes a serem enviados 
com a descri9ao de "Controle de Embarque Nfvel 1" e as caracterfsticas que 
foram inspecionadas. 
Os dados coletados da sele9ao sao reportados a Geremcia da Qualidade da 
Aksys sempre que solicitado pelo mesmo. 
0 prazo para apresenta9ao de urn plano de a9ao corretiva para o fornecedor e 
de 7 (sete) dias. 
Ap6s a remo9ao do Controle de Embarque Nfvel 1 os registros deverao ser 
mantidos por urn prazo mfnimo de 12 (doze) meses a partir da data de remo9ao 
do controle. 0 processo de Embarque Controlado devera ser mantido por urn 
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perlodo de 90 (noventa) dias ap6s a implementagao das agoes corretivas para a 
comprovagao da eficacia das ag5es. 
b) Embarque Controlado Nfvel 2 
AIE§m das descrigoes contidas acima para o controle de embarque nfvel 1 o 
fornecedor deve contratar uma empresa especializada em selegao e 
homologada pela Aksys, que reportara os resultados das seleg5es ao gerente da 
Qualidade da Aksys. 
9.12 Certificados da Qualidade do Produto Fornecido 
Para os produtos fornecidos a Aksys que requererem os certificados de 
qualidade do produto, o fornecedor envia c6pia ffsica anexada a nota fiscal 
devendo atender a todos os requisites solicitados pela Aksys. 
0 nao atendimento a esse requisite implica em demeritos aplicados pela Aksys 
mediante sistematica de avaliagao de desempenho dos fornecedores Aksys. 
9.13 Custos da Nao Qualidade 
0 processo de recuperagao dos custos da nao qualidade oriundos do 
fornecedor inicia-se quando do surgimento da necessidade de utilizagao de 
recursos pr6prios e/ou de terceiros para a realizagao de atividades nao 
planejadas nas instalag5es da Aksys, cliente e/ou quaisquer outros locais que se 
faga necessaria para a execugao das atividades. 
Todas as ag5es necessarias, preventivas e corretivas, para que a Aksys 
assegure a protegao aos processes internes e aos processes de nossos clientes 
serao tomadas. Ao final desse processo todos os custos sao repassados ao 
fornecedor responsavel. Estes valores incluem, mas nao se limitam a: 
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Transporte de produtos (fretes especiais), presta<;ao de servi<;os de terceiros, 
paradas de linhas/maquinas de Aksys e clientes, despesas com viagens, horas 
de trabalho, substitui<;ao de pe<;as, sucatas, etc. 
9.14 Recebimento de Materiais e Servi<;os 
Na recep<;ao da materia-prima, o Responsavel de Loglstica ou alguem por 
ele designado realiza a recep<;ao da materia prima, com a Nota fiscal, confere o 
conteudo da mesma, realizando um controle visual. Estando conforme autoriza o 
descarregamento em seguida, o almoxarife indica no sistema informatizado os 
dados contidos na nota fiscal. 
Caso seja detectada alguma nao-conformidade, o Responsavel de 
Loglstica ou alguem por ele designado informa o Compras e a Qualidade e o 
mesmo identifica a situa<;ao e informa a disposi<;ao do material. A avalia<;ao 
qualitativa do material e executada pela QA de acordo com o PS 001. 
0 almoxarife e responsavel em realizar a recep<;ao de materiais de 
consumo e materiais ou bens importados, o requerente almoxarife faz a recep<;ao 
do material ou bem, verificando os itens abaixo: 
a) Conferir o pedido de compra com as informa<;oes da nota fiscal; 
b) Descri<;ao do item da nota fiscal como que foi entregue; 
c) Quantidade descrita na nota fiscal como entregue;· 
d) Descri<;ao do Comprovante de lmporta<;ao e a respectiva Declara<;ao de 
lmporta<;ao, seguindo todos os aspectos tecnicos nela contida. (lmporta<;oes) 
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Estando tudo conforme o almoxarife indica no sistema informatizado a 
entrada do produto, carimba a nota fiscal com a data e encaminha a para o 
financeiro. lnforma ao setor requisitante a chegada do material. 
Send a detectada alguma nao-conformidade, o Almoxarife cantata o comprador via 
telefone o qual da disposi<;ao do material, se for devolvido o almoxarife efetua a 
devolu<;ao do mesmo. 
Caso a nao-conformidade interfira diretamente a qualidade do material comprado, 
se faz necessaria a cobran<;a de a<;6es do fornecedor para resolver o problema. 
Nos casas de servi<;os ap6s sua execu<;ao e feito pelo requerente uma 
avalia<;ao sabre o resultado do servi<;o executado. Quando aprovado o servi<;o o 
requerente devera informar o setor de Compras autorizando o faturamento e 
libera<;ao do pagamento referente ao servi<;o ja executado. 
9.15 Aprova<;ao de fornecedores de fornecedores de materia prima e 
componentes de montagem. 
Os fornecedores de materia prima precisam ter o SGQ ISO 9001 I ou desejavel 
ISO 14 001 e ISO TS 16949. Os fornecimentos acompanham urn certificado de 
garantia dos produtos onde o fornecedor testa e aprova o produto antes de seu 
envio a Aksys do Brasil. 
Caso o fornecedor nao seja certificado de terceira parte, e feita uma avalia<;ao do 
mesmo atraves das inspe<;oes de recebimento. lgualmente e exigido o certificado 
de conformidade dos produtos. A avalia<;ao e feita atraves do PS 001 de inspe<;ao 
de recebimento. 
Para a aprova<;ao de fornecedores nao produtivos e de servi<;os, e feita 
uma avalia<;ao do fornecedor com rela<;ao aos requisites de pre<;o, prazo e 
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qualidade. 0 fornecedor escolhido tem seu cadastro comercial aprovado antes do 
fornecimento. Os produtos e servi9os sao aprovados pelo proprio requisitante. 
9.16 Comunica9ao de material nao- conforme ao fornecedor 
Caso o material deva ser devolvido ao fornecedor o solicitante deve 
executar o procedimento PS 002 Comunica9ao de material nao - conforme a 
fornecedor. 
0 responsavel pelo setor de compras deve realizar o follow-up 
assegurando a reposi9ao do produto e o operador da logfstica deve assegurar 
que o produto esteja disponfvel para o uso e, quando aplicavel, informar o setor 
de compras Cabe ao setor da QA o gerenciamento do RAC emitido ao 
fornecedor. 
10.0 A9oes recomendadas no desenvolvimento de fornecedores para 
polipropileno na Aksys. 
Diante de um cenario onde o Polipropileno e materia prima principal da 
Aksys, cuja empresa esta inserida num cenario de incertezas, marcado pelo 
oligop61io e pela fusao recente das duas maiores companhias fornecedoras de 
polipropileno. 0 fator de maior complexidade esta nos Indices de fluidez 
necessaries para a produ9ao dos compostos estruturais produzidos na Aksys. 
Para alcan9ar fndice de fluidez satisfat6rio e necessaria aditivar o material, 
portanto o segredo do principal fornecedor da Aksys e manuten9ao de altissimo 
fndice de fluidez sem alta carga de minerais. Neste situante, e estrategico que a 
Aksys desenvolva fornecedores alternatives e proporcione a manuten9ao de 
pre9os estaveis referenciados aos pre9os acordados no fornecimento aos seus 
clientes. Os clientes da Aksys por sua vez, pelo poder que lhes convem tem 
imposto condi96es fixas de fornecimento anual cada vez mais enxutas e com 
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margem menor. Com a oscila<;ao no pre<;o do polipropileno a Aksys se ve numa 
situa<;ao em que tern que abrir mao de alguma rentabilidade a fim de honrar o 
contrato. 
10.1 Macro diagn6stico do problema 
Para que a Aksys possa identificar quais seriam as a<;oes necessarias para 
corrigir o problema, primeiramente seria necessaria conhecer Realidade da 
empresa e diagnosticar quais sao as causas dos problemas. 
Nas reunioes mensais a opiniao era unanime quanta se falava a respeito do maior 
problema em compras que e de vital importancia para a companhia; Os 
constantes aumentos de pre<;os notificados pelos fornecedores de Polipropileno e 
a dependencia da Aksys em rela<;ao a estes fornecedores. 
0 problema em si nao era a polftica de pre<;os definida pelo fornecedor, 
pois este e urn "poder" do fornecedor que confere desvantagem a Aksys, porem o 
grande problema e o fato de que houve a fusao entre as duas maiores 
companhias do setor, agravando ainda mais a situa<;ao de dependencia e pouco 
Poder de Negocia<;ao da Aksys do Brasil 
A Aksys nao possuia projetos consistentes que permitissem a companhia 
ter ou criar alternativas de abastecimento de polipropileno, de forma se obrigava a 
negociar urn reajuste menor, porem sempre tinha que aceitar lim novo reajuste 
por nao possuir alternativas de compra com entrega em prazo habil. Mediante o 
risco de ruptura em linha de produ<;ao de seus clientes, a Aksys "pagaria qualquer 
pre<;o" para manter a cadencia no cliente. 
Como este e urn problema relacionado a principal materia prima usado nos 
produtos da Aksys do Brasil, seria necessaria urn envolvimento maior de diversos 
departamentos, uma analise estrategica e uma observa<;ao do envolvimento de 
outros processes. 
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10.2 As causas do problema 
A Aksys e uma empresa certificada nas normas da ISO TS e tern ampla 
gama de ferramentas de diagnostico organizacional, porem a dinamica dos 
processes de compras e logistica demanda a aplica<_;;ao de uma ferramenta que 
permita uma defini<_;;ao precisa das causas dos problemas sem confundir causa e 
efeito e tudo isto dentro de um processo rapido e de ampla assimila<_;;ao. 
Segundo DAVIS et al;.(2001), os diagramas de causa e efeito criados por 
Kaorou Ishikawa, buscam identificar todas as causas potenciais para reincidemcia 
de uma causa ou falha. As ideias de Ishikawa em Introduction to quality control, 
(1990) destacam a propriedade do autor em sugerir principios adequados a 
constru<_;;ao de um relacionamento entre cliente e fornecedor. Desta forma 0 
Diagrama de Ishikawa mostra-se mais adequada ferramenta para diagnostico as 
causas deste problema, tanto pela solidez do conceito como pela facil aplica<_;;ao e 
simplicidade. 
Figura 12- Diagrama de causa e efeito 
METODO MAODEOBRA MAQUINAS E RECURSOS 
Sem integra~o com me-rca do 
Sistema nfio integrado a Matriz 
Falta Business tntengeocia 
perda de hist6ricos de desenvolvimento , 
DEPENDENCIA DE 
___ __;:.._ ________ ___;?----------r-+-!FORNECEDORES INSTAVEIS 
MEIO AMBIENTE 
MATERIA PRIMA 
Falta conhecimento de mercado 
10.3 Os aspectos das causas do problema 
MEDJ\AO 
Medi~o do Silo n3o e conftavei 
Demandas estimadas 
DE POLIPROP!LENO 
Era importante tambem para a Aksys entender qual era a rela<_;;ao destas 
causas com a estrutura de administra<_;;ao da Aksys de forma ser possivel 
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conhecer onde ocorria a causae qual e rela9ao com a empresa. Segundo Fayol 
(1981) a estrutura administrativa das empresas tern as seguintes fun96es basicas; 
prever, organizar, comandar, coordenar/alinhar e controlar. 
Esta e um dos fundamentos da Administra9ao Classica, cujo conceito das fun96es 
e adequado ao contexte de cada empresa. 
No caso da Akys as fun96es sao agrupadas de acordo com os seguintes criterios: 
a. Aspectos relatives a visao de futuro; tratam-se das fun96es que estao 
relacionadas ao futuro da empresa e os pianos a Iongo prazo. Estes 
aspectos detem as fun96es de planejamento e previsao e 
consecutivamente agruparao as causas relacionadas a este aspecto. 
b, Aspectos relatives a competitividade; tratam-se das fun96es que estao 
relacionadas a velocidade de res pasta da empresa e a capacidade de se . 
mobilizar recursos, pessoas e influenciar (comandar). Estes aspectos 
. detem as fun96es de organiza9ao e comando e consecutivamente 
agruparao as causas relacionadas a este aspecto. 
c. Aspectos relatives a processes; tratam-se das fun96es que estao 
relacionadas a for9a que empresa define seus processes e controles. A 
compreensao mais precisa fala de coordena9ao ou alinhamento de 
prop6sitos e controle de processo. Estes aspectos detem as fun96es de 
coordena9ao e controle e consecutivamente agruparao as causas 
relacionadas a este aspecto. 
Alguns dos aspectos dentro da Aksys tern pesos diferentes, desta forma a tabela 
de avalia9ao de causas ficou da seguinte forma: 
A tabela 4 mostra as causas e a relacionando ao tipo de falha, aspecto e agente 
causa dar. 
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Tabela 4 -Aspectos das causas investigadas 
h 
;; AGENTE FA TOR TIPO_DEGAUSA CAUSA INVESTIGADA FALHA FUNCIONA~ PES0 1 ASPECTO PES02 
CAUSADOR MULTIUCADOR 
FINAL 
METODO ·~ Planejamento curta Prazo Previs8o Vis8o de futuro 1,5 INTERNO 6,5 
METODO Necessidades lmediatas - Previs8o .. Vis~o de futuro 1,5 INTER NO 6,5 
METODO N~o ha ne)!ocla~§o Coman do Competltlvldade INTERNO 
METODO As oompras n~o s~o Globals coordenacao Processo 1,5 INTERNO 6,5 
MEIOAMBI ENTE Mercado lnstavel Previs8o Vis~o de futuro EXTERNO 1,5 2,5 
MEIOAMBIENTE Oligop61io Coman do Competltivldade EXTERNO 1,5 6 
MEIO AMBIENTE Poucos fornecedores Organizacao Competitivldade EXTERNO 1,5 
MEIO AMBIENTE Falla de material ... Organizacao Competitivldade EXTERNO 1,5 
MEIO AMBIENTE lmporta~~o dlficultada Organ iza~~o Competitiv idade EXTERNO 1,5 
MEIO AMBIENTE Falta ,conhecimento de mercado Coman do Competitiv ldade 2· INTERNO 
MATERIA PRIMA Sem padr~o·mundlal 
, .. 
coordenacao Processo 1,5 INTERNO 6,5 
MATERIA PRIMA Necessldade espeelflca coordenacao P.rocesso 1;5 INTERNO 6,5 
MATERIA PRIMA Fa lta . homologa~ao de Cliente coordenacao Processo 1,5 EXTERNO 1,5 4,25 
MAT~RIA PRIMA Estoque baixo Organ iza~ao Competitividade 2 INTER NO 3 9 
MAT~R IA PRIMA Desequilibrio entre volume e late minima Coordenacao Processo 1,5 EXTERNO 1,5 4,25 
MEDic;i(O Medi($80 do Silo n8o e conficivel centrale Processo 1,5 INTER NO 5,5 
MEDit;AO Prazos de importacao lnformados, nao s~o conflaveis Organlza~ao Conipetitivldade EXTERNO 1,5 
MEDit;AO Demandas estimadas centrale Processo 1,5 INTER NO 3 5,5 
MAODEOBRA Estrateglco, Tatlco e Operaclona l no mesmo pasta Organlza,~o Competltlvldade INTER NO 
MAODEOBRA Faltam pessoas Organlza~~o competltlvldade INTER NO 
MAODEOBRA Nao ha urn forte comite Coordenacao Processo 1,5 INTER NO 6,5 
MAQUINAS E RECURSOS Sem integra>ao com conseltios ou associa>oes coordenacao Processo 1,5 INTER NO 6,5 
MAQUINAS E RECURSOS Sistema nao integrado a Matriz Coordenacao Processo 1,5 INTER NO 6,5 
MAQUINAS E RECURSOS F;alta Business lntel igence Organiza~o Competitividade INTER NO 
MAQUINAS E RECURSOS Perda de hist6ricos de desenvolvimento centrale Processo 1,5 INTERNO 5,5 
Fonte: Analise de causa e feito Aksys. 
Foi tambem atribuido peso equivalente as causas do problema cujo agente 
gerador esteja relacionado a fator externo ou fator interno. Com esta 
considerac;ao a divisao final da concentrac;ao de causas do problema ficou 
definida conforme a figura 13 abaixo : 
Figura 13- Concentra<;ao de causas do problema 
Organ iza~ao Coordena~ao Coman do Controle Planejamento 
Com esta a analise a Aksys identificou que a dependencia de fornecedores 
de polipropileno em regime de instabilidade compromete a competividade da 
companhia. A tambem forte indicia de problema de alinhamento de objetivos. A 
conclusao mais sensata e de que as causas mais impactantes no problema 
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com fornecedores de polipropileno, sao causas relacionados a ausencia de 
esfon;os concentrados, pessoas mobilizadas e pouca influencia junto aos 
fornecedores. 
10.4 A96es Corretivas Definidas 
A partir da defini9ao de que as causas mais significativas tern rela9ao com 
falhas da organiza9ao da companhia e do alinhamento de objetivos, foram 
definidas 03 macroa96es que se desdobrariam em tres projetos com a9oes 
especificas: 
• Desenvolver fornecedores internacionais para Polipropileno, 
• Reduzir os custos de materia prima nacional 
• Padroniza9ao e concentra9ao de volumes mundiais 
1 0.4.1 Desenvolver fornecedores internacionais para Polipropileno; 
Segundo Martinelli e Almeida (1999), o Poder e um dos componentes mais 
instaveis da negocia9ao. o Fornecedor se apoia na deten9ao de materia prima 
de forma a impor condi96es a Aksys, porem criando alternativas de compra a 
Aksys podera neutralizar ou reduzir o "Poder" e a pressao o fornecedor exerce 
como · fonte (mica. lsto tambem permite a obten9ao de alternativas de 
abastecimento frente escassez que possa surgir. 
Para que esta a9ao seja possivel sao necessarias as seguintes a96es: 
a. Estabelecer contato com fornecedores: 
Esta e a etapa de prospec9ao de potenciais fontes e contatos comerciais 
iniciais. Todas as bases de dados do sistema, consultorias, publica96es 
especializadas e entidades de classe podem contribuir inicialmente, ap6s urn 
filtro preliminar uma lista sera gerada e refinada constantemente. 
b. Receber e enviar fichas tecnicas com propriedades mecanicas; 
A troca de informa<;:6es tecnicas e fundamental, pais OS produtos da Aksys 
possuem particularidades muito especificas. Cabe a Aksys analisar quais e a 
flexibilidade do fornecedor e qual e a flexibilidade do departamento de 
processes quimicos da Aksys, a fim de obter alternativas viaveis. 
c. Ajustar propriedades mecanicas do Composto e da materia prima; 
Esta e a etapa em que apenas os fornecedores realmente habilitados passarao 
a compor o plano de desenvolvimento de fornecedores, pais nesta fase ja 
estao definidos os niveis de customiza<;:ao possiveis, porem ainda nao ha clara 
defini<;:ao a respeito da formula<;:ao final do produto. 
d. Defini<;:ao de Condi<;:6es Comerciais Gerais; 
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Definido que ha viabilidade tecnica e hora de elencar as etapas de 
desenvolvimento e as condi<;:oes gerais de fornecimento. A dinamica de visitas 
sera definida a fim de que as partes possam agendar adequadamente as 
visitas sem prejufzo de calendario. Neste momenta havera uma pre-negocia<;:ao 
de valores que garantiram que o desenvolvimento e viavel. Trata-se em sintese 
da obten<;:ao da oferta inicial de fornecimento, com determina<;:ao de margem 
para negocia<;:ao posterior. Os criterios de negocia<;:ao devem ser definidos 
considerando as varia<;:6es possfveis e oferecerem uma situa<;:ao 
obrigatoriamente favoravel no aspecto comercial com ampla perspectiva de 
melhora ap6s as devidas homologa<;:6es de amostra final. lmportante e 
salientar que esta etapa somente sera conclufda a p6s a conclusao dos 
estudos de viabilidade. 
e. Realizar estudo de Viabilidade 
Tendo as defini<;:6es comerciais possiveis ja delineadas e hora de avaliar a 
viabilidade comercial do processo de importac;ao. Sao simulac;5es possiveis 
para definir cenarios de cambia, quantidade e prec;os que determinariam OS 
limites de viabilidade para o projeto. Abaixo na tabela 5 encontra-se um 
exemplo de estudo de viabilidade de polipropileno com val ores rea is 
negociados, porem sem mencionar as fornecedores e as restric;5es de 
processo: 
Tabela 5- Estudo de viabilidade de importa9ao 
A- CUSTO FINAL UQUIDO DE IMPOR'fAQAO DE POUPROPILENO IMPQRTADO 
REFERENCIALcAMBIALEURO HOJE ~-~ 
~~OSUPERIORESTIMAOA60DIAS ~
~'"'--'--=-~·-'-'--'F'-=ORN=E=CE=D=OR"-'I"'-NT=E=RN"-'A=CI=0N"'-..JJ=· " .C;;.;O;;.;;M;.;.;P..;.;A;;.;N..;.;Y ....;-X.;._ ___ TARGET PRICE 
POLIPROPILEIIO IF 85% - HOMOPOLIMERO 
[ VALOR•UNIT.oiJUO NEGOciAD~~:--1 j EURI;"n=J 
UANTIDADEADQUIRffil\ ~000'"3] 
VALOR DACOMPRA ===-:'] .§Q} 
; • ( VALOROO~~ETE lc::lURO,OG] 
~POlli)j)Ei i'!I..!'O]H,O,C~O,.!l!lli0fi N~[BS~·~16-1!J3,29] 
c=::=QES.!'ESASJ\PUl\!jEIM$ EDESMli!!i\MCO~~~~ [ RS~~S:O_iS,1oil 
p VALORTOTALCOM IMPOSTOS J[RL-J-08"836,05] 
c::==:::Y.M-PUNITAAIO KILOCOM...JMe.Q.SI!l~~.@ 
f:7i VALORFINAL COMunUZAC.i.OOECRE'DITOS j AS~ 
~~~ VALORUNITAAIOFINAL . :s -~[RS 3~ 




B • CUSTO FINAL LIQUI@O DE tCOMPRA DE POLIPROPILENO NACIONAL 
F0RNECEDOR.NACI0NAL: COMPANYY 
POLIPROPILEIIO IF 85% - HOMOPOLIMERO TARGET PRICE 
r VALOR UNITAAIO NEGOCIAoO 11 RS 4 35 1 RS 3.92 
r uuANnoAoeAoO.uiRioA 1 r::::==:JIOOO::J 
r:::=:vALDR ONCoMP."Rc::.=:J IRS 104.4oo.QQl 
~CUSTOFINANCEIRO :J~""JQ] 
L CUSTOoTRANSPORTETESTADIA~~QQJ 
[- INCENTIVONAGIONAi7A EXPORTA~ @=:::ihMQJ 
~FINAL C9M UTILI~iiO.DECR~PITQU I RS . 103:82S-;2Ql 
tVALOR UNITAAIO..flliAL I' RS 4,33 
VALOR MAxiMO ESTIMADQ.!'~A EURO j RL~~2,5S j !iii\< 1lf}U'fEI6UR<ili ~ 
~~Q_MfBA'.!:!l'!!LJ U!C tlf TARGET BRfCE I
f MELHOR<CAMBIO·PMA,QWiii'A~ R$ 2,17 1 
SAVING'GERAD·o NMMPORTACAD [ 9,8% I 
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Par se tratar de polimero, potencialmente carregado com cargas quimicas as 
tratativas de importac;ao podem apresentar restric;5es. Neste aspecto o 
recebimento da amostra e a primeira avaliac;ao das restric;5es alfandegarias e 
das possiveis dificuldades. Cabe a elaborac;ao de pianos de ac;ao para 
eliminac;ao de riscos de bloqueio e exigencia documental para as importac;5es 
regulares que se seguirem. 
g. Executar os testes em linha de produc;:ao: 
0 Tamanho do lote de amostragem e definido pela area de processes de 
acordo com as retinas especfficas para aferir as propriedades do material. A 
intenc;:ao deste teste e agendar uma disponibilidade na linha de produc;:ao e 
avaliar o comportamento das amostras dentro das variaveis de produc;:ao como 
tempo de processo, tempo de cura, adaptabilidade da formula, aditivac;:ao e 
dinamica de produtividade entre outras. 
h. Fazer ensaios em corpo de prova; 
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Apos a realizac;:ao da produc;:ao de pec;:as a partir de urn lote de amostragem, 
cabera ao departamento de qualidade realizar os testes das propriedades 
mecanicas das pec;:as produzidas. Alguns destes testes devem ainda ser 
executados em laboratories externos, ficando as pec;:as disponfveis para 
analise do fornecedor. 
i. Elaborac;:ao de laudo 
A Elaborac;:ao de laudo de avaliac;:ao das propriedades mecanicas das pec;:as 
produzidas com as amostras e o scrap do processo faz parte de uma etapa de 
gerenciamento de evidencias e contraprovas. 0 departamento de qualidade e 
responsavel pelo gerenciamento e produc;:ao de documentac;:ao que habilite a 
continuidade do desenvolvimento se os corpos de prova apresentarem 
desempenho condizente com as exigencias de resistencia nos corpos de 
prova. 
j. Solicitar validac;:ao do produto pelo cliente da Aksys 
Quando as amostras enviadas produzem corpos de prova que produzam 
resultados satisfatorios de qualidade e resistencia o proximo passo e a 
Validac;:ao por parte do cliente Aksys. Nao sao todos os clientes que 
demandam urn processo integrado de validac;:ao a partir de criterios 
especificos, mas no contexte atual, os principais clientes tern adotado este 
procedimento. Trata-se da validagao da materia prima em desenvolvimento 
cuja aplicagao resultara em produtos para o cliente. Cada cliente tern seu 
proprio processo de validagao, porem todos estes processes seguem as 
premissas do PPAP (Production part approval process) ou Processo de 
aprovagao de pegas de produgao. Esta e uma metodologia ja incorporada no 
processo de compras e desenvolvimento de fornecedores da Aksys. 
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k. 2° fase da validagao do produto pelo cliente da Aksys 
Esta e a etapa em que ja e possfvel programar importagao para atender as 
programagoes e onde sao essencialmente tratadas as questoes de 
alirihamento documental e processual. Assim como, esta e a fase em que e 
definida a entregas dos primeiros prot6tipos e lotes de produgao. 
L lmportar lotes para Validagao 
Logo que a 2° fase de validagao e iniciada e essencial que as importagoes dos 
lotes para validagao sejam iniciadas. 0 material deste lote pode ser 
considerado como uma amostra de toda a dinamica de abastecimento 
produgao, qualidade e logfstica de prazos, porem somente pode ser iniciada 
ap6s aprovagao inicial do cliente na 1 o etapa de validagao e no inicio da 2° 
etapa de validagao. 
m. Concluir negociagoes para contrato 
Quando as caracterfsticas qufmicas da formulagao da materia prima adquirem 
estabilidade no processo e o cliente aprova conclui a validagao do produto em 
processo e chegado o memento de concluir a negociagao comercial iniciada. 
As premissas desta etapa sao sinalizar programagao regular e garantir a 
redugao de custo inicial mediante formalizagao de contrato de fornecimento. 
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n. lmportar 1° Lotes de Polipropileno para prodw;ao regular 
Ap6s as definigoes de detalhes de contrato tais como valores, quantidades, 
datas e SLA's (Service level agreement), e chegado o momenta de iniciar as 
importagoes regulares de materia prima. E essencial que esta etapa ja tenha 
sido planejada antes de sua formal autorizagao, pois os prazos de importagao 
demandam tempo e monitoramento regular. 0 inicio das importagoes nao visa 
atender apenas os clientes que demandam o PPAP, o foco e centralizar 
volumes consolidar cargas e reduzir os custos de importagao, atendendo 
prazos, gerenciando estoques, riscos e oportunidades. 
o. Redefinigao do Planejamento de lmportagao. 
A redefinigao do planejamento nada mais e que o monitoramento continuo 
considerando o refinamento diario da informagao de materia prima relacionada 
a importagao, contida na cadeia de suprimentos. Esta etapa tern o objetivo de 
garantir que C1 programac;ao de Importagao esta coerente com a realidade da 
empresa no momenta atual e no futuro de forma a permitir ajustes na cadeia e 
melhoria constante na busca de processo estavel e confiavel. 
Segundo Ballou (2006) o objetivo de Plano de necessidades de materiais 
(MRP) e tanto quando possivel eliminar a formagao de estoques 
desnecessarios a partir de planejamento que propicie o abastecimento no 
momenta oportuno. ·-. 
No entanto se tratando de itens importados o conceito de estoque de 
seguranga e extremamente aplicavel, porem sempre condicionado a 
planejamento flexivel e dinamico. 
As figuras 14 e 15 mostram a consolidagao gerada a partir de 
informagao exportada pelo Datasul e pelo EDI de urn de seus clientes. Trata-se 
de urn anexo do Novo Planejamento mensal para compras, cujo objetivo 
definido foi orientar os riscos, custos e provaveis rupturas. 0 refinamento e 
semanal sempre com horizonte de 90 dias. 
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Figura 14 - Tela de relat6rio de apoio ao plano mensal de Compras. 
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1 0.4.2 Reduzir os custos de materia prima nacional. 
Ainda que a importagao seja componente essencial do total de materia 
prima comprada e primordial que ajustes na compra de materia prima nacional 
sejam conduzidos. 0 ajuste nos custo de materias primas nacionais proporciona a 
manutengao de rentabilidade diante de um eminente reajuste e pode vir a permitir 
que ate que as alternativas estejam habilitadas o impacto de reajustes e 
suavizado por algum alguma redugao secundaria. Nao obstante a pressao que 
fornecedores nacionais exercem como fonte (mica e posslvel gerar oportunidades 
de ganhos atraves de algumas agoes pontuais: 
a) .lmplantar projeto de compra com incentive a exportagao 
Esta e a concepgao de compra com subsidio tarifario, concedido pelo governo 
federal aos componentes da cadeia de produgao que visem como objetivo final a 
exportagao ou remessa de divisas atraves de venda para outros palses. Embora 
este seja um processo comum a Aksys nao vinha apresentando os requisites 
administrativos mlnimos para garantir a concessao de produto mais barato 
atraves da redugao de aHquotas de impastos esta redugao pode resultar em uma 
redugao total de 15% sabre o custo de compra em ate 30% do volume de compra. 
b) Solicitar e receber amostra de material Nacional Off grade 
0 material intitulado Off grade, e polipropileno cuja formagao do late provem do 
envasamento de diversos materiais com Indices de fluidez distintos. Em tese em 
um vasilhame nao existe mais de um tipo de fluidez, porem o material Off grade 
tern a venda regulada em lotes de varies vasilhames com variados Indices de 
fluidez. 0 pre go varia em media 10% a 15% men or que material selecionado. A 
gestae e planejamento desta aplicagao fica a cargo e risco da Aksys. 
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c) Redefinir a composil_;:ao quimica dos compostos nao industriais. 
Esta possibilidade esta vinculada a reformula<_;:ao da "receita" que compoe as 
produtos da Aksys que nao possuem fun<_;:ao estrutural au de resistencia e trata-se 
de questao de grande confidencialidade. 
d) Desenvolver fornecedores locais de aditivos e cargas minerais. 
Uma pequena parte da lista de materiais e composta par aditivos, desmoldantes e 
fibra de vidro. A percentual gira em torno de 20% a 15% da lista. Dentro do Brasil 
existem companhias com capacidade tecnica e comercial para produzirem de 
forma similar as aditivos produzidos na Europa, cuja qualidade e referendal 
mundial, porem devido a especificidade da formula<_;:ao e restri<_;:ao ao usa da 
Aksys, entre as grandes empresas nacionais internacionais, poucas destas 
empresas tem manifestado interesse. Cabe a Aksys desenvolver fornecedores 
com men or porte, maior flexibilidade, portfolio de clientes em ascensao e visa a de 
oportunidade. 
1 0.4.3 Padroniza<_;:ao e concentra<_;:ao de volumes mundiais. 
Atualmente a Aksys conta com oito plantas ao redor do mundo, porem as 
percentuais e referencias tecnicas na formula<_;:ao dos compostos estruturais 
derivados de polipropileno variam de uma planta para outra. A formula<_;:ao usada · 
no Brasil e (mica e ainda assim possui a valida<_;:ao de uma montadora brasileira 
cuja sede e na Alemanha atribui a mesma valida<_;:ao ao composto local da Aksys 
Alema, porem com formula<_;:ao diferente. lsto se deve ao fato dos clientes estarem 
focados no resultado final e no alcance dos referenciais tecnicos. 
Com falta de materia prima em alguns paises do mundo as unidades locais 
da Aksys se mostram pouco interessadas em auxiliar uma filial brasileira em 
expansao a fazer neg6cios com seus fornecedores locais. Esta realidade destaca 
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a ausencia de um programa global de Compras gerido pela matriz, pais cada 
unidade e responsavel pelo seu proprio abastecimento. 
A Aksys e atendida par um contrato junto uma importante multinacional 
produtora de polimeros, uma estrategia de sucesso seria o desenvolvimento dos 
mesmos materia is fornecidos em algumas das filiais da Aksys ao redor do mundo. 
Ha possibilidade tem se mostrado muito real, sendo apenas necessaria ponderar 
os riscos e os ganhos e destacar a viabilidade do projeto a matriz da Aksys na 
Alemanha. 
De acordo com Bowersox, et al (2006). ao consolidar volumes de compras 
em um volume reduzido de fornecedores as compras sao capazes de alavancar 
sua participa9ao. Esta opera9ao aumenta a for9a de negocia9ao e propicia a 
integra9ao de neg6cios e distribui9ao de vantagens multiplas. Os autores outrora 
mencionados sugerem ainda cautela na concentra9ao de volumes e recomendam 
considerar que a consolida9ao de volume nao significa necessariamente uma 
fonte unica, mas significa reduzir o numero de fornecedores. A ideia parece 
antagonica aos prop6sitos da Aksys, porem seguinte a recomenda9ao · de 
Bowersox, a concentra9ao de volume junto aos fornecedores das outras filiais e 
na verdade mais uma alternativa de abastecimento, frente escassez de op96es da 
Aksys. 
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11. CONSIDERA<;OES FINAlS 
0 sucesso de uma empresa fornecedora automotiva esta diretamente 
relacionado a sua capacidade de integrar sua cadeia de suprimentos com a 
cadeia de seus clientes. Para tanto os processes internes precisam estar bem 
estruturados e as politicas de logistica devem contemplar a necessidade de 
resposta dinamica em mercados, diga-se, ambientes diversos. Neste trabalho foi 
apresentado o panorama geral do setor de prodU<;ao do polipropileno, cuja 
rela<;ao como petr61eo e com politicas mundiais de fornecimento oscilantes, gera 
a necessidade de um plano de abastecimento com enfoque estrategico. 
0 agravante desta situa<;ao e que 0 parque industrial brasileiro nao conduz 
uma diversifica<;ao de fontes de materia prima para atender as necessidades 
futuras de produ<;ao de polimeros e a industria faz uso desta dificuldade para 
condicionar pre<;os. Ha necessidade de se atribuir maier importancia para a nafta 
e os condensados de gas natural, para atender a demanda de eteno e propene. 
SIQUIM (2004) 
Atualmente ja e possivel perceber que estao surgindo novos investimentos 
em fontes alternativas e tecnologias emergentes atendendo uma tendencia 
mundial destas posturas, porem o objetivo principal deve ser a recupera<;ao do 
parque industrial, a prepara<;ao tecnica para que o mercado brasileiro possa atuar 
no mesmo nivel de eficiencia das maiores economias 
Ao que se refere ao processo de Compras da Aksys e possivel entender 
que a defini<;ao de processes na Aksys esta estruturada nas premissas da 
Certifica<;ao ISO TS. Com este alinhamento o processo de Compras sugere que 
os requisites de qualidade de atendimento estao assegurados, porem o 
atendimento a qualquer custo, nao e filosofia adequada para uma empresa que 
precisa manter-se competitiva. 
A filosofia de tomada de decisao em Compras era em sintese resultante 
um problema que era tratado para que nao se agravasse; e que ao fim 
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consequentemente se agravava a ponto de nao se vislumbrar mais alternativas. 
Nao havia uma correta analise de opgoes considerando os custos totais de uma 
decisao na cadeia de suprimentos, de forma que frequentemente a Aksys 
descobria que a decisao tomada nao foi uma boa decisao em diversos aspectos. 
As negociagoes realizadas estao direcionadas para uma abordagem franca, onde 
se discutia e apresentava o Cost Breakdown e pregos objetivos. 
As metas de redugao de custos estao bern claras e dentro da realidade, a 
despeito deste fato, os ambientes para a obtengao destes resultados foram 
equivocadamente delimitados, quando na verdade nao deveriam haver limites na 
busca de oportunidades. 
Na avaliagao do processo de desenvolvimento de fornecedores da Aksys e 
posslvel entender que este processo tambem atua alinhado com as mais atuais 
tendencias e fatores de sucesso para desenvolvimento de fornecedores, assim 
como faz uso de tecnicas modernas de interagao. 
A dificuldade residia na conservagao de conceitos de inviabilidade que 
ninguem mais conhecia a origem destas limitagoes. Ha tambem franca restrigao 
dos clientes com relagao a homologagao de novos produtos, sendo que a 
verdadeira natureza desta resistencia estava relacionada a necessidade do 
cliente de ter que coordenar a maior parte do desenvolvimento e homologagao de 
produtos. 
Para tanto a Aksys precisaria apenas envolver o fornecedor mais cedo nas 
etapas de desenvolvimento integrado, traduzindo fielmente as necessidades dos 
clientes aos fornecedores e estruturando a confianga do cliente no processo que a 
Aksys conduzia. 
Em termos de estrutura organizacional, a Aksys recentemente havia se 
recuperado de uma crise de total falta de confianga da matriz europeia na 
administragao da filial brasileira. Uma dos sintomas deste trauma era a 
manutengao de diretores alemaes residindo no Brasil a fim de garantir os 
interesses da Matriz. 
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A defini<;ao de manter diretores alemaes em suma foi uma decisao 
acertada, pais retomou a busca par competitividade e implementou controles de 
custo mais apurados, pon§m estes diretores nao tinham autonomia para realizar 
grandes mudan<;as estruturais e investimentos significativos, ainda que 
estivessem apresentando resultados consistentes. 
Alem deste problema a Aksys tern estado inserida num cenario de 
incertezas internas, cuja origem esta relacionada a negocia<;ao de algumas das 
empresas do grupo, de forma que a projetos estruturais estao suspensos. 
Com a quebra de conceitos de restri<;ao nao fundamentados a Aksys 
buscou urn envolvimento com novas fornecedores nacionais e internacionais que 
outrora era incompatfvel e inconcebivel. Novas ideias de composi<;ao de produtos 
e alternativas foram lan<;adas pelos especialistas de processo e inumeros testes 
forma feitos. Os resultados ainda que constatassem inviabilidade da alternativa, 
criavam uma forte base de inteligencia no desenvolvimento de novas produtos e 
que coiltribui para o exito na busca de op<;oesviaveis ... 
A confian<;a junto a matriz europeia foi reconquistada com credibilidade nos 
numeros apresentado e confian<;a nas opera<;oes internacionais de compra e 
venda de materias primas. A dependencia do polipropileno nacional ainda e uma 
realidade dentro da Aksys, porem mais em razao de questoes estrategicas do que 
puramente pela falta de alternativas. Alternativas as quais, criaram urn plano 
misto de abastecimento que considera varies cenarios e preserva a liberdade da 
melhor no abastecimento da cadeia. 
Resta a Aksys definir em nivel de Diretoria sua atua<;ao no Brasil, num 
mercado que prospecta crescimento muito acima de sua capacidade instalada. 
Planejar estas adequa<;oes e missao maxima, fortalecendo uma cadeia de 
abastecimento versatil que demanda decisoes rapidas, com competitividade e 
constante evolu<;ao. 
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